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1. Uvod

Projekat ,CREDO Krajina“ finansira Svedska, a provodi ga Agencija za razvoj preduzeéa Eda iz Banje
Luke, u saradnji sa Udruzenjem za razvoj NERDA iz Tuzle.

Cilj projekta je da se poboljsa konkurentnost malih i srednjih preduzeca na podruéju Krajine, kako bi se
stvorila i odrzala radna mjesta, smanjilo siromastvo i poboljsao ekonomski status ovog podrucja. Pro-
jekat treba da omogudi stvaranje vise od 200 novih radnih mjesta i odrzanje do 1.000 radnih mjesta u
kompanijama, odnosno sektorima obuhva¢enim projektnim intervencijama. Takode, projekat treba da
olaksa vertikalnu i horizontalnu koordinaciju politika usmjerenih prema malim i srednjim preduze¢ima
u projektnom podrudju.

Projekat traje 30 mjeseci, a sastoji se od vi$e faza i komponenti. Putem pocetnih analiza odabrani su
prioritetni privredni sektori sa ve¢im potencijalom za kreiranje novih radnih mjesta, a onda ¢e pred-
stavnici preduzeca iz tih sektora, kroz sektorske odbore, definisati prioritetne potrebe za savjetodavnom
podrskom i obukom za preduzeca. Uz to, dio savjetodavne i finansijske podrske bi¢e usmjeren i prema
gradovima i opstinama koje namjeravaju da bitno unaprijede lokalno poslovno okruzenje i uspostave
stalan i sadrzajan dijalog sa privatnim sektorom.

Zahvaljujemo sektorskim ekspertima, ¢lanovima sektorskih odbora, u¢esnicima radionica, ankete i in-
tervjua za pomo¢ prilikom projektnih istrazivanja. Posebnu zahvalnost izrazavamo gospodi Sonu Ka-
ningemu (Shawn Cunningham) i Frenku Veltringu (Frank Waeltring) iz Mesopartner-a za metodolosko
vodenje i savjetodavnu podrsku prilikom izrade analize lanca vrijednosti.






2. Istrazivacki pristup

Studija je planirana kao kombinacija kvalitativnog i kvantitativnog istrazivanja. Na osnovu rezultata Polazne
studije privrednih sektora, identifikovana su Cetiri prioritetna sektora sa najve¢im potencijalom za rast i
zaposljavanje. Jedan od njih je metalska industrija. Obavljeni su intervjui sa direktorima i/ili vlasnicima 31
preduzeca iz ovog sektora kako bi se identifikovale najvaznije karakteristike njihovog poslovanja, kao i
da bi se dobile informacije o provedenim inovacijama i namjeravanim inovacijama u budu¢em periodu.

Tabela 1. Intervjuisana preduzela iz sektora metalske industrije u periodu juli-septembar 2013.

Naziv preduzeca Opstina/grad

Elas komerc d. 0. o. Banja Luka
Mon Amie d. 0. o. Banja Luka
Procesna oprema d. o. o. Laktasi

Tri Best d. o. 0. Banja Luka
Birad. d. Biha¢

Fiko commerce SE d. 0. o. Cazin
Gatd. o. 0. Sanski Most
Ceki¢ d. 0. o. Gradiska
Ewes d. 0. 0. Gradiska
KGS d. 0. o. Derventa
Maxmara d. o. o. Banja Luka
Metal-prom MB d. o. o. Derventa
PMP Jel$ingrad - Fabrika Masina a. d. Gradigka
Vigmelt d. o. o. Banja Luka
Mehanizmi B d. o. o. Gradigka
Metal a. d. Gradiska
Metalac MBM d. o. o. Derventa
Metaloprom Kovacevi¢ d. o. o. Gradiska
Mreza Network d. o. o. Derventa

Nivex d. o. o. Derventa
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Naziv preduzeca Opstina/grad

Krupa kabine d. o. o. Bosanska Krupa
Limometal d. o. o. Cazin

Livnica Tesi¢ d. o.o. Gradiska

Novi most d. o. o. Bosanska Krupa
Protherm d. o. o. Kostajnica
Remus Innovation d. o. o. Sanski Most
Stampress d. 0. o. Cazin

Unametal a. d. Novi Grad
ZAHd. o. 0. Bosanska Krupa
C.J.d.o.o. Biha¢
Bosnamontaza a. d. Prijedor

Ovi nalazi su iskori$teni za identifikaciju i analizu lanca vrijednosti u proizvodnji toplovodnih kotlova
i bojlera od inoksa, kao segmenta metalskog sektora koji biljezi relativno visoke stope rasta i ima do-
bre razvojne perspektive. Lanac vrijednosti se moze definisati kao grupa organizacija i institucija koja
ucestvuje u procesu kreiranja i isporuke proizvoda/vrijednosti potrosacu — od nabavke, preko proizvod-
nje i distribucije, pa sve do finalnog potrosaca. Provodenje analize lanca vrijednosti je vazno s obzirom na
¢injenicu da je konkurentnost odredenog preduzeca u velikoj mjeri determinisana konkurentnos$¢u nje-
govih dobavljaca i kupaca, kao i relevantnih institucija koje (bi trebalo da) mu pruzaju podrsku. Takode,
treba imati na umu da konkurencija izmedu preduzeca podrazumijeva (i ukljucuje) konkurenciju izmedu
njihovih lanaca vrijednosti. Konkurenti mogu relativno lako kopirati proizvod odredenog preduzeca, ali
ne mogu lako kopirati njegove odnose sa dobavlja¢ima i kupcima. Imaju¢i to u vidu, provedeni su in-
tervjui sa proizvodacima toplovodnih kotlova i bojlera od inoksa, a potom i sa njihovim dobavlja¢ima i
kupcima. Na ovaj nacin, identifikovane su veze izmedu njih i njihov kvalitet kao i podru¢ja u lancu koja
bi trebalo unaprijediti, tako da svi akteri u lancu imaju koristi.
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Tabela 2. Intervjuisana preduzeca u odabranom lancu vrijednosti u periodu decembar 2013 - februar 2014.

Naziv preduzeca Opstina/grad Polozaj u lancu vrijednosti
Tehsan d. o. o. Banja Luka Distributer — maloprodaja
Vokel d. 0. o. Banja Luka Distributer — maloprodaja
Termotehna d. o. o. Banja Luka Distributer - maloprodaja
Centrum trade d. o. o. Banja Luka Distributer — maloprodaja
Topling d. 0. o. Prnjavor Proizvoda¢ toplovodnih kotlova
Termoflux d. o. o. Jajce Proizvodac toplovodnih kotlova
Termoklima d. o. o. Laktasi Proizvoda¢ toplovodnih kotlova

Procesna oprema d. 0. 0.  Laktasi

Proizvodac bojlera od inoksa

Milco d. 0. 0. Laktasi Dobavlja¢
Fitd. o. 0. Banja Luka Dobavlja¢
Bob d. 0. 0. Laktasi Dobavlja¢






3. Pregled metalske industrije i odabranog lanca vrijednosti

Na podruc¢ju koje pokriva projekat ,CREDO Krajina®, sektor metalske industrije obuhvata 308 preduzeca,
koja zaposljavaju 5.104 radnika. Ova preduzeéa su imala ukupan promet od oko 600.000.000 KM, od
kojih 372.000.000 KM dolazi od izvoza. Ukupna dobit ovih preduzeca je 35.000.000 KM, tako da je
prosjecna stopa dobiti oko 5,83%. Metalski sektor je vodeci - ima najveci kompozitni indeks konkurent-
nosti u poredenju sa ostalim poslovnim sektorima na projektnom podrucju (Pucar, 2013, str. 75, 99).

Slika 1. Indeks kompozitne konkurentnosti po sektorima
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Izvor: Pucar, 2013, str. 97

Kao $to je prethodno pomenuto, analiza lanca vrijednosti se odnosi na proizvodnju toplovodnih kotlova
i bojlera od inoksa, kao relativno sli¢nih proizvoda.

Toplovodni kotlovi kao energent koriste biomasu. Biomasu ¢ine ostaci iz poljoprivrede i Sumarstva koji
se mogu upotrebljavati kao gorivo za grijanje. Pelet, kao osnovna jedinica u proizvodnji drvne biomase
ima stepen iskori§¢enosti od 95%, a po cijeni konkurise ¢ak i uglju, drvetu ili loz-ulju. Za razliku od
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klasi¢nih pe¢i na ¢vrsto gorivo kod kojih se velika koli¢ina gorive materije uopste ne pretvori u toplot-
nu energiju (jer sagorijevanje nije potpuno pa nesagorena materija odlazi u pepeo i dim kao otpad), kod
peci na pelet se elektronski upravlja sagorijevanjem i optimizuje potrosnja, pa je sagorijevanje potpuno,
uz veliko iskori$tenje toplotne energije i smanjenu emisiju Stetnih gasova. Zbog toga je ovaj nacin grijanja
mazut i sl.). Za kupovinu toplovodnih kotlova se u mnogim drzavama EU (Slovenija, Austrija, Njemacka,
itd.) daju subvencije. Zbog svih ovih ¢injenica, o¢ekuje se ekspanzija ove vrste grijanja u buducnosti.
Na projektnom podrucdju se nalazi nekoliko proizvodaca toplovodnih kotlova:

« Topling d. 0. 0., Prnjavor,

o Thermoflux d. o. 0., Jajce i

o Termoklima, Laktasi.

Podaci o uvozu i izvozu kotlova za centralno grijanje su prikazani u narednim tabelama.

Tabela 3. Uvoz kotlova za centralno grijanje (Sifra proizvoda 840310) u BiH

Lzvoznici Uvezena vrijednost u Uvezena koli¢cinau  Vrijednosni rast uvoza uperi-  Koli¢inski rast uvoza u peri-
2013. (u 000 USD) 2013. (u t) 0du 2009-2013. (u %,god.)  odu 2009-2013. (u %, god.)
Hrvatska 2.876 663 -9 -16
Srbija 1.312 384 -5 -5
Slovacka 1.050 85 -10 -10
Njemacka 1.039 131 -19 -11
Ceska Rep. 665 217 -7 -14
Slovenija 571 90 25 21
Turska 460 174 19 12
Italija 234 68 -13 0
Bugarska 189 63
Poljska 118 41 72 62
Austrija 88 8 63 24
Holandija 33 1
Portugal 29 2
Svajcarska 21 1 -24
Greéka 14 2
Crna Gora 1 0
UKUPNO 8.700 1.930

Izvor: Trade Map - Trade statistics for international business development, 2014.
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Tabela 4. Izvoz kotlova za centralno grijanje (Sifra proizvoda 840310)

Uvoznici Izvezena vrijednost u Izvezena koli¢inau  Vrijednosni rast izvozau peri- Koli¢inski rast izvoza u peri-
2013. (u 000 USD) 2013. (ut) 0du 2009-2013. (u%,god.)  odu 2009-2013. (u %, god.)
Austrija 5.784 3.752 44 42
Slovenija 1.375 268 80 98
Hrvatska 785 152 52 27
Srbija 464 89 1 -17
Njemacka 346 42
Makedonija 316 62 131
Kalevar 150 3
Crna Gora 162 29 36 27
Belgija 158 23
Greka 105 28
Portugal 83 18
Danska 72 7
Madarska 65 11 -15 -29
Italija 63 13 5 -10
Luksemburg 45 7
Spanija 27 6
Bugarska 7 1
Holandija 7 1
Francuska 6 1 -52
Rumunija 6 1
Svedska 6 0
UKUPNO 10.062 4.547

Izvor: Trade Map - Trade statistics for international business development, 2014.

U 2013. godini je uvezeno toplovodnih kotlova u vrijednosti od 8.700.000 USD, a vrijednost njihovog
izvoza je bila 10.062.000 USD. Posmatrano koli¢inski, u 2013. godini je uvezeno 1.930 tona, a izvezeno
4.547 tona ovih proizvoda. Dakle, pokrivenost izvoza uvozom je 115,66% (posmatrano vrijednosno),
odnosno 235,60% (posmatrano kolic¢inski), tako da je jasno da se u ovoj kategoriji proizvoda ostvaruje
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suficit u spoljnotrgovinskoj razmjeni. Medutim, ako se posmatra vrijednost po toni uvezenih u odno-
su na izvezene kotlove, situacija je znatno drugacija. Naime, prosjecna vrijednost uvezenih kotlova je
4.507,77 USD/t dok je prosjecna vrijednost izvezenih kotlova 2.212,89 USD/t. Razlika je vi$e nego dupla!

Genericki lanac vrijednosti toplovodnih kotlova i bojlera od inoksa je predstavljen na sljedecoj slici.

Slika 2. Genericki lanac vrijednosti toplovodnih kotlova i bojlera od inoksa
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Proizvodaci samostalno ili eventualno uz podrsku eksperata sa Masinskog fakulteta iz Banje Luke pro-
jektuju i pripremaju tehnicku dokumentaciju za svoje proizvode. Ve¢ina dobavljaca su trgovci na veliko
iz BiH koji kupuju repromaterijal (npr. limove) od proizvodaca sa podrucja zapadnog Balkana i EU. In-
teresantna je ¢injenica da u BiH nema proizvodaca repromaterijala (odgovarajucih vrsta limova) koji se
koriste u proizvodnji toplovodnih kotlova. Zeljezara Arcelor Mittal iz Zenice pravi proizvode od Zeljeza
koji se koriste u gradevinarstvu (npr. armaturne mreze i betonsko Zeljezo), ali ne i limove potrebne za
proizvodnju toplovodnih kotlova i bojlera od inoksa. Proizvedeni toplovodni kotlovi i bojleri od inoksa
koji su namijenjeni za upotrebu u domacinstvima se prodaju trgovcima, a onda potrosacima - finalnim
korisnicima. Toplovodne kotlove obi¢no instaliraju lokalni majstori, a servis pruzaju proizvodaci.



4. Konkurentnost sektora (Porterov dijamant)

Model dijamanta konkurentnosti Michaela Portera pokusava da izoluje one faktore koji uti¢u na
konkurentnost industrija i nacija (1998, str. 71). Porterov dijamant se ¢esto koristi u procjenama
1 uporednim analizama konkurentnosti u drzavama 1 industrijama.

Slika 3. Porterov dijamant konkurentske prednosti

Struktura i strategija
vodecih preduzeca

Faktori proizvodnje Uslovi potraznje

Povezane i industrije
koje pruzaju podrsku

Izvor: Porter: 1998, str. 72
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4.1 Struktura i strategija vodecih preduzeca

Nasi proizvodaci iz oblasti metalske industrije ne percipiraju sebe niti lokalne konkurente kao vodeca
preduzeca. Vode¢im preduzecima se smatraju samo veliki proizvodaci iz zemalja zapadnog Balkana i
EU, $to ukazuje na to da je ova industrija u velikoj mjeri globalna. Vodeca preduzeca su karakteristi¢na
po tome $to raspolazu velikim finansijskim i ljudskim resursima i imaju razvijene kapacitete za razvoj i
istrazivanje. Ova preduzeca kontinuirano uvode nove proizvode bazirane na novim tehnologijama i us-
postavljaju nove standarde koje ostala preduzec¢a moraju da usvajaju i slijede. Neka vrsta lokalnog lidera
u proizvodnji toplovodnih kotlova bi mogao biti ,,Topling“ iz Prnjavora s obzirom na to da jedini proiz-
vodi tehnicki zahtjevne toplovodne kotlove vece snage za industrijske kupce (ostala preduzeca proiz-
vode standardne toplovodne kotlove manje snage koji su namijenjeni prvenstveno domacinstvima), a
imaju i najveci broj zaposlenih u odnosu na ostale proizvodace toplovodnih kotlova. Generalno, postoji
veliko nepovjerenje prema domacim proizvodac¢ima i njihovim proizvodima iako je njihov kvalitet isti
ili ¢ak i bolji u odnosu na konkurente iz inostranstva. Zbog loseg imidza, domaci proizvodaci obi¢no
ne prodaju svoje proizvode pod svojim imenom, ve¢ koriste imena partnera (distributera) iz inostran-
stva. Vecina nasih proizvodaca ima problema sa pronalaskom novih trzista i kupaca, kao i sa finansi-
jama - ugrozenom likvidno§¢u zbog poteskoca u naplati potrazivanja, pogotovo od domacih preduzeca.
Saradnja medu proizvodac¢ima je na vrlo niskom nivou. Neki od proizvodaca su inicirali saradnju sa
drugim proizvodacima, ali ona nije prihvacena. Generalno posmatrano, prioriteti za razvoj poslova-
nja proizvodaca toplovodnih kotlova i bojlera od inoksa se ogledaju u unapredenju kvaliteta proizvoda,
povecanju obima proizvodnje, odrzavanju dobrih odnosa sa postoje¢im kupcima i pronalazenju novih
kupaca.

Posmatrajuci metalsku industriju u cjelini, moze se zakljuciti da je veliki broj proizvodaca prili¢no pa-
sivan u smislu da c¢eka da potencijalni kupci dodu sa svojim tehni¢kim crtezima i zahtjevima kako bi
im ponudili svoje proizvodne usluge, dok kupci nastoje da nadu onog medu njima koji ¢e im ponuditi
najnizu cijenu. Relativno je mali broj onih preduzeca koja imaju svoj proizvod (kao $to su to preduzeca u
posmatranom lancu vrijednosti - ,,Topling®, ,,Thermoflux®, ,,Termoklima“ i ,,Procesna oprema“). Kvalitet
njihovih proizvoda je dobar, mada bi njihova estetska dimenzija mogla biti bolja (industrijski dizajn).
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4.2 Faktori proizvodnje

Preko 90% materijala koji se koriste za proizvodnju toplovodnih kotlova se uvozi. Proizvodaci toplo-
vodnih kotlova obi¢no kupuju repromaterijale (npr.limove) od distributera iz BiH kao $to su npr.
»Bob d. 0. 0.% Laktasi; ,Milco d. o. 0.% Laktasi; ,Bogner Edelstahl d. 0. 0. Vitez i dr., koji ih uvoze direk-
tno od proizvodaca iz Italije, Njemacke, Slovacke i drugih zemalja EU. Uslovi plac¢anja su prili¢cno nepo-
voljni - placanje je unaprijed ili u prili¢no kratkom periodu, jer slicne uslove imaju i distributeri u BiH
u odnosu na proizvodace u inostranstvu. Samo jedan od vecih proizvodaca toplovodnih kotlova kupuje
lim direktno od proizvodaca iz Slovacke. Ostali dijelovi za toplovodne kotlove (motori, grijaci, ventilatori
i dr.) se uglavnom kupuju direktno od njihovih proizvodaca ili distributera u EU.

Elektri¢na energija ima prili¢no visoku cijenu, a ponekad se desavaju i prekidi u njenom snabdijevanju,
$to je ¢e$¢e u manjim ops$tinama kao $to su npr. Kostajnica i Novi Grad. Ovo stvara zastoje u proizvod-
nji i produzava rok isporuke, negativno uti¢e na masine i stvara vece troskove elektri¢ne energije. Javna
preduzeca nadlezna za distribuciju elektri¢ne energije ne snose nikakve posljedice zbog Stete i troskova
koje su prouzrokovani prekidima u snabdijevanju elektricnom energijom.

Pristup finansijskim sredstvima je otezan zbog administrativnih a ponekad i politickih razloga. Kamatne
stope na bankarske kredite su vrlo visoke, tako da proizvodaci nastoje da ih ne koriste. U proteklom
periodu Ministarstvo industrije, energetike i rudarstva Republike Srpske je davalo podsticaje izvoznim
preduzec¢ima. Svi proizvodaci iz posmatranog lanca vrijednosti su dobili ovu vrstu finansijske podrske.

Kada je rije¢ o kadrovima, evidentan je nedostatak masinskih inZenjera i tehnicara, te nedostatak
prakti¢nih znanja osoba sa zavr§enom relevantnom srednjom skolom. Na projektnom podrucju djeluju
Tehnicka $kola iz Banje Luke i Masinsko-saobracajna mjesovita srednja skola iz Bihaca, ali kvalitet znanja
i prakti¢nih vjestina njihovih ucenika je, po misljenju privrednika, prili¢no los. Pored toga, njihova mo-
tivacija i radne navike takode nisu na zadovoljavaju¢em nivou. Zbog toga, preduzeca moraju investirati
vrijeme, energiju i novac kako bi unaprijedili njihova znanja i vjestine, da bi kao takvi mogli raditi u
preduzecu. Pri tome, postoji rizik da zaposleni koji su prosli internu obuku napuste preduzece ili da
pocnu raditi za konkurenciju.

Situacija je prili¢no sli¢na sa Masinskim fakultetom Univerziteta u Banjoj Luci i sa Tehnickim fakultetom
(Masinski odsjek) Univerziteta u Bihacu. Broj studenata nije dovoljan (u poredenju sa traznjom
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preduzeca), iako se broj upisanih studenata na Masinskom fakultetu Univerziteta u Banjoj Luci iz go-
dine u godinu povecava. Poslije diplomiranja, mnogi inzenjeri (oko polovina njih) napustaju zemlju i
pronalaze posao u zemljama EU. Neki nastavni planovi i programi, kao i znanja predavaca, bi trebalo da
budu azurirani, s obzirom na to da u pojedinim oblastima studenti ne raspolazu prakti¢nim znanjima.
Saradnja izmedu fakulteta (kao institucije) i privrede je zanemarljiva. Ona u odredenoj mjeri postoji
samo u kontekstu odredenog broja pojedinaca, profesora i asistenata, koji kao konsultanti pruzaju usluge
preduze¢ima. Masinski fakultet Univerziteta u Banjoj Luci je krajem 2013. godine dobio novu opremu
i obnovio laboratorije, tako da je time pobolj$ana osnova za pruzanje usluga privredi. Ostaje otvoreno
pitanje da li ¢e i kako ova oprema biti prezentovana privrednicima i kako ¢e biti iskoristena u smislu
odnosa njenog kori$tenja za studentske vjezbe i za pruzanje usluga preduzec¢ima.

Mnoga preduzeca smatraju da njihovu najve¢u konkurentsku prednost predstavljaju niski troskovi ljud-
skih resursa (prvenstveno inzenjera), ali postavlja se pitanje da li je ovo ,,odgovarajuca” konkurentska
prednost i da li je ona odrziva.

Cijena vode, elektri¢ne energije i komunalnih usluga je mnogo veca za preduzeca nego za domacinstva.
U mnogim drugim zemljama, to je obrnuto.
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4.3 Povezane i podrzavajuce industrije

Intenzitet komunikacije i nivo saradnje izmedu vlade, privrede i akademske zajednice je na niskom nivou.
Tako, na primjer, Masinski fakultet Univerziteta u Banjoj Luci, s obzirom na opremu kojom raspolaze,
moze pruzati preduze¢ima usluge iz oblasti projektovanja, izrade prototipa proizvoda i drugih oblasti,
ali je to u praksi vrlo malo prisutno. Nazalost, ve¢ina nastavnog kadra nije nikad radilo u preduzec¢ima i
nema iskustvo iz privrede.

Industrijski dizajn kao komplementarna djelatnost se smatra vaznim, ali u ovoj oblasti nema odgovarajucih
obrazovnih institucija niti kadrova sa potrebnim znanjima i iskustvom.

Automobilska industrija, gradevinarstvo i saobracaj su djelatnosti koje su u velikoj mjeri povezane sa
metalskom industrijom. Posebno se kao vazan percipira saobracaj (usluge prevoza). Najvise se koris-
ti drumski saobracaj — prevoz kamionima sa odgovaraju¢im prikolicama. Zeljezni¢ka mreza nije do-
voljno razvijena, a cijena usluga prevoza Zzeljeznicom je veca nego cijena usluga prevoza kamionom.
Masinogradnja u BiH nije razvijena, iako je rije¢ o veoma vaznom segmentu metalske industrije.
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4.4 Faktori traznje

U odabranom lancu vrijednosti, industrijski kupci su zahtjevniji od domacinstava. Svi industrijski kupci
imaju specifi¢ne probleme i zahtjeve od proizvodaca, tako da svako rjesenje mora biti napravljeno prema
njihovim potrebama. To je izazov, ali je to, takode, i osnov za ucenje i razvoj. Kupci iz EU su obi¢no
zahtjevniji od domacih. Ponekada se desava da kupci mijenjaju zahtjeve za proizvodima (karakteristike,
performanse, itd.) tokom faze projektovanja ili ¢ak tokom procesa proizvodnje, tako da preduzeée mora
biti fleksibilno i sposobno da uradi te promjene kako bi zadovoljilo kupca. Ovi procesi su veoma “bolni’,
ali se na taj nacin jacaju kapaciteti preduzeca.

Vazno je primijetiti da nema mnogo zahtjevnih kupaca, tako da se ,pritisak” za daljim poboljsanjem
mnogo vise stvara konkurencijom, nego zahtjevima kupaca.

Takode je vazno primijetiti da je domace (BiH) trziste relativno malo za standardizovane proizvode, koji
se mogu proizvoditi u velikim serijama, tako da domaca preduzeca moraju da izvoze svoje proizvode
kako bi se smanjili njihovi troskovi i kako bi se povecala dobit (ekonomija razmjera). Preduslov za izvoz
je da svaki proizvod mora da ispuni definisane standarde (npr. CE znak). Svi proizvodaci toplovodnih
kotlova imaju CE znak za svoje proizvode i izvoze ih u drzave EU.



5. Nivo preduzeca — konkurentski pritisak unutar lanca vrijednosti

Konkurencija

Proizvodaci toplovodnih kotlova u odabranom lancu vrijednosti, kao glavnim konkurentima u katego-
riji toplovodnih kotlova do 250 kW (koji imaju za cilj domacinstva), smatraju sljedece: ,Thermoflux®
Jajce, BiH (kako smatra ,Topling d. 0. 0.“); ,,Topling", Prnjavor, BiH (kako smatra ,,Thermoflux d. o. 0.%);
»-Kovan®, Gracanica, BiH; ,Centrometal, Hrvatska; ,Termomont®, Srbija; ,Radijator®, Srbija i ,Buderus®,
Ceska Republika.

»Topling d. o. 0. jedini proizvoda¢ toplovodnih kotlova preko 250 kW (koji imaju za cilj industrijske kotlove),
smatra glavnim konkurentima sljedece proizvodace: ,,Herz", Austrija; ,,Unicomfort", Italija i ,,Kolbach®, Austrija.

»Procesna oprema d. o. 0.% proizvodac bojlera od inoksa, smatra glavnim konkurentima sljedece firme,
sve iz Srbije: ,,Inox prerada® ,Elit inox", ,Termorad®, i ,,Rankom®

Tako da se moze zakljuciti da je vecina konkurenata iz BiH (lokalni konkurenti), Srbije i Hrvatske. U
»industrijskom segmentu®, svi konkurenti su iz EU.

Prema navodima preduzeca, glavne prednosti nad konkurencijom u ,,segmentu domacinstava“ su bolji
kvalitet proizvoda, jasna vizija, odlu¢an menadzment, bolja produktivnost, kompetentni radnici. U ,,in-
dustrijskom segmentu® glavna prednost nad konkurencijom iz EU je isporuka proizvoda koji imaju istu
efikasnost kako i proizvodi konkurencije, ali su jednostavniji i imaju nizu cijenu.

Kao glavne slabost u odnosu na konkurenciju u ,segmentu domacinstava“, preduzec¢a navode: prob-
leme u razvoju novih proizvoda (uzrokovane nedostatkom kompetentnih inZenjera) i vise cijene (ali
je i kvalitet takode visi). U ,industrijskom segmentu®, glavna slabost u odnosu na konkurente iz EU je
oprema koja se odnosi na automatizaciju cijelog procesa rada toplovodnih kotlova.

Glavne prednosti proizvodaca bojlera od inoksa su bolji postprodajni uslovi (servisiranje) i nize cijene
u poredenju sa nekim konkurentima (npr. ,,Elit inox® iz Srbije). Glavna slabost je nedostatak obrtnog
kapitala koji bi se mogao koristiti za poboljsanje uslova prodaje prema maloprodajama.
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Generalno, nema saradnje i koordinacije izmedu proizvodaca u odabranim lancima vrijednosti. Postoji
percepcija da bi se saradnja mogla uspostaviti u aktivnostima u vezi sa nabavkom, ali ne i u aktivnostima
u vezi sa prodajom.

Situacija u vezi sa saradnjom izmedu preduzeca u metalnoj industriji u cjelini je generalno sli¢na. Postoji
saradnja samo izmedu relativno malog broja preduzeca i obi¢no je ona u domenu razvoja proizvoda, na-
bavke sirovina od dobavljaca, nabavke materijala od drugih proizvodaca, usluzne proizvodnje za druge
proizvodace, odnosno konkurenciju, iznajmljivanje kvalifikovanih ljudskih resursa i opreme.

Novi konkurenti

Jedan od proizvodaca toplovodnih kotlova kao novog konkurenta percipira samo jedno preduzece (,,La-
fat komerc® iz Kalesije, BiH), koji je uradio kopiju njihovih proizvoda, ali slabijeg kvaliteta i nudi ih po
nizoj cijeni.

Proizvodac bojlera od inoksa ne smatra da postoji ijedan konkurent na trzistu.

Prijetnja od zamjenskih proizvoda

Postoje neki zamjenski proizvodi ili tehnologije. Jedna od njih je kogeneracija. Kogeneracija je kombi-
nacija dvije tehnologije za grijanje i proizvodnju elektri¢ne energije, npr. kombinacija tehnologije solar-
nog grijanja i proizvodnje elektri¢ne energije. Alternativna rjesenja su prisutna, ali lokalni proizvodaci
prate situaciju, mogu da razviju takva rjesenja i da odgovore na potraznju sa trzista. Takode je moguce
ponuditi veoma specificna rjeenja u oblasti sagorijevanja biomase, kao $to su sistemi za grijanje, u ko-
jima se sagorijeva biomasa iz vo¢njaka i vinograda, kao i biomasa iz kostica voca (sljiva) kao gorivo.
Jedan od zamjenskih proizvoda je takode pumpa za grijanje, ali ta tehnologija je veoma skupa i moze se
koristiti samo u domacinstvima sa podnim grijanjem. Naime, zbog cijene i zahtjevnih tehni¢kih uslova,
postoji prili¢no mali trzi$ni potencijal za ovaj proizvod, odnosno tehnologiju.

Takode, postoje i neke promjene u traznji i/ili tehnologijama koji uticu na konkurentnost proizvoda.
Tako, na primjer, postoji automatsko upravljanje/kontrola koja poboljsava upravljanje toplovodnim
kotlovima i poboljsava konstrukciju kotlova kako bi se poboljsala eksploatacija kotlova (¢is¢enje kot-
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lova, itd.). Takode, vazno je pomenuti pobolj$anje projektovanja, uvodenje modernih tehnologija, kao i
uvodenje novih goriva i ispunjavanje striktnih EN normi/standarda.

Plin se ne smatra privlacnom zamjenom. U Srbiji i Hrvatskoj (u ovim drzavama postoji razvijena in-
frastruktura — gasovod), postoji znacajan broj potrosaca, koji odustaju od grijanja na plin i prelaze na
pelet ili drvo, kao jeftinije izvore energije. Ne postoji adekvatna infrastruktura u BiH (gasovod) i nje-
gova instalacija je veoma skupa u poredenju sa brojem potrosaca (trzisni potencijal). To je posebno
karakteristicno za mala naselja. Cijena plina je, takode, u porastu. Vjeruje se da biomasa i drvo (farme
posebnih, brzorastuc¢ih vrsta drveca kao $to su npr. topole, vrbe, itd.) imaju veliku perspektivu zbog ci-
jene i ekologije.

Supstitut bojlerima od inoksa su emajlirani bojleri. Njihov kvalitet je nizi, ali je i njihova cijena takode
niza (za skoro 50%).

Percepcija nekih maloprodavaca je da proizvodaci toplovodnih kotlova nisu u potpunosti svjesni zam-
jenskih tehnologija/proizvoda i da njihove postojece tehnologije/proizvodi mogu zastarjeti u buducnosti.

Dobavljaci

Skoro svi ulazni materijali i proizvodi dolaze iz zemalja Zapadnog Balkana ili drzava EU, bilo direktno
od proizvodaca ili, ¢esce, putem lokalnih i medunarodnih distributera. Svi dobavljaci koji kupe ulazne
materijale direktno od velikih medunarodnih proizvodac¢a® imaju problem sa losim tretmanom, zbog
percepcije da BiH (i sva preduzeca iz BiH) sa sobom nose veoma veliki rizik za poslovanje, tako da nasa
preduzec¢a moraju da izvrSe avansna placanja ili da obezbijede skupe bankovne garancije. Naravno, to
ima negativan uticaj na konkurentnost njihove ponude prema domacim proizvodac¢ima. Potrebno je
mnogo godina da se stekne povjerenje u ove proizvode i da se dode do povoljnijih uslova prodaje. Zbog
toga je vecina dobavljaca u velikim dugovanjima i njihova likvidnost je ¢esto ugrozena. Treba naglasiti
da nema proizvodaca lima i ostalih proizvoda u BiH koji se koriste za proizvodnju toplovodnih kotlova
i bojlera od inoksa. Postoji samo proizvodac celika i zeljeza, ,,Arcelor Mittal“ iz Zenice, koji proizvodi
razli¢ite metalske proizvode za industriju gradevinarstva.

1 Na primjer, najvazniji proizvodaci lima su: ,,Marcegaglia“i ,,Beltrame steel® iz Italije, ,Dunafer” iz Madarske,
»Duferco” iz Svajcarske, itd.
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Kada je rije¢ o pregovarackoj mo¢i, ako je dobavlja¢ veliki medunarodni proizvoda¢ (npr. ,,US Steel,
Kosice), a ako je kupac mali, lokalni proizvodac, onda je dobavlja¢ dominantan, zbog toga $to su pro-
date koliCine nasim lokalnim proizvoda¢ima toplovodnih kotlova veoma male u poredenju sa njegovom
ukupnom prodajom. Isto tako, u slucajevima kada je na$ lokalni proizvodac¢ toplovodnih kotlova jedan
od najvecih kupaca nekog dobavljaca (npr. neki mali distributer), onda lokalni proizvodac toplovodnih
kotlova ima dominantnu poziciju i pregovaracku moc¢.

U slucajevima kada se radi o sloZenijim proizvodima, npr. automatski sistem kontrole, motori, itd.
dobavljac¢i nude relevantnu podrsku i tehnicke savjete.

Kupci

U segmentu toplovodnih kotlova do 250 kW (namijenjenih za domacinstva), glavni kupci su maloproda-
je, a to su lokalne firme (npr. ,,Economic® iz Viteza, ,Tehsan® iz Banje Luke, ,Vokel“ iz Posusja, itd.).

Znacajan dio toplovodnih kotlova za domacdinstva se izvozi, ve¢inom u drzave EU. Maloprodavci na
stranim trziStima su obi¢no prisutni na sajmovima (npr. Frankfurt, Milano, itd.). Nasi proizvodaci ¢esto
izlazu na tim sajmovima i tu postoji mogucnost da ostvare kontakt sa potencijalnim maloprodavcima i
da razgovaraju o potencijalnoj saradnji.

Toplovodni kotlovi preko 250 kW se prodaju industrijskim kupcima iz BiH, Hrvatske, Italije, Francuske,
itd. Vazno je naglasiti da je vise od 50% industrijskih kupaca zahtjevno. Zahvaljujuci timu (stru¢nom
osoblju), nasi vode¢i proizvodaci mogu da ispune ocekivanja ovih kupaca, ali su cijene prilagodenih
rjeSenja takode skuplje.

U segmentu toplovodnih kotlova za domacinstva, odredeni zahtjevi (npr. potpuno automatizovani kotlovi
ili kotlovi sa velikim rezervoarima) nisu uobicajeni, tako da bi se prilagodavanje standardizovanog proizvo-
da moglo uraditi, ali bi cijena bila mnogo visa, zbog ¢ega bi bila neprihvatljiva kupcu. To je razlog za proiz-
vodnju samo standardizovanih kotlova, koji ispunjavaju ocekivanja ve¢ine kupaca, po prihvatljivoj cijeni.

U segmentu do 250 kW, sa oko 50% kupaca postoji ugovor sa definisanom dinamikom isporuke, dok
druga polovina $alje narudzbe kada je potrebno, nakon $to prodaju proizvode koje imaju na zalihama. U
segmentu preko 250 kW, sve je definisano ugovorom.
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Sto se tice pregovaracke modi, u segmentu do 250 kW, u veéini slu¢ajeva kupci (maloprodavci) su domi-
nantni. Moguce je poboljsati pregovaracku mo¢ jacanjem marketinga. Konkurencija takode ima veoma
jak uticaj na aktivnosti. Sa druge strane, u segmentu preko 250 kW, proizvodaci su dominantni, zbog toga
§to je taj segment u vezi sa projektima koji zahtijevaju visok nivo znanja, strucnosti i prilagodavanja, pa
je zbog toga moguce uticati na cijene i uslove isporuke.






6. Mezonivo - institucije koje pruzaju podrsku

Institucije koje su preduzeca navela su ministarstva koja obezbjeduju subvencije, Privredna komora,
Vanjskotrgovinska komora i opstine. Mnogo preduzeca smatra da je njihova podrska viSe deklarativna
nego stvarna. Ali, pored te ¢injenice, ocekivanja od preduzeca su i dalje prili¢cno visoka (posebno u smis-
lu podrske sa drzavnog nivoa).

Preduzeca iz Republike Srpske smatraju znacajnom podrskom subvencije za izvozno orijentisana
preduzeca koje je davalo Ministarstvo industrije, energetike i rudarstva Republike Srpske. Ovo ministar-
stvo je podrzalo 285 preduzeca orijentisanih na izvoz, sa 19,6 miliona KM u 2013. godini. Svi proizvodaci
iz odabranog lanca vrijednosti su dobili podrsku (Ministarstvo industrije, energetike i rudarstva, 2014).
Neki proizvodaci su prije nekoliko godina dobili subvencije (oko 4.000 KM) od istog ministarstva za
uvodenje standarda kvaliteta. Takode, isti proizvodaci su dobili finansijsku podrsku od Agencije za raz-
voj malih i srednjih preduzeca RS za kupovinu dijela opreme za varenje prije 5 ili 6 godina.

Institut za standardizaciju BiH predlaze strategiju standardizacije u BiH, priprema i publikuje stand-
arde Bosne i Hercegovine, predstavlja i djeluje u ime Bosne i Hercegovine u medunarodnim, evrop-
skim i ostalim medudrzavnim organizacijama za standardizaciju i vr$i druge zadatke koji proizilaze iz
medunarodnih sporazuma i ¢lanstva u organizacijama. Ucestvuje u pripremi tehnickih propisa, raz-
vija i utvrduje informacioni sistem standarda u BiH, organizuje i vrsi specijalisticku obuku osoblja na
podrucdju standardizacije. Uklju¢en je u rad na izdavackim aktivnostima za oblast standardizacije (Insti-
tut za standardizaciju BiH, 2014).

Vazno je navesti da je Ministarstvo spoljne trgovine i ekonomskih odnosa, prema ,,Zakonu o tehnickim
uslovima za proizvode i procjenu uskladenosti®, 2004, odgovorno za imenovanje tijela za certifika-
ciju, koja su odgovorna za rjesavanje pitanja koristenja znaka za uskladenost u skladu sa relevantnim
tehnickim propisima za proizvode. Do sada, nazalost, ovo Ministarstvo nije imenovalo nijedno tijelo za
certifikaciju u Bosni i Hercegovini, ¢ak ni za nase domace potrebe. BiH nije usvojila nijednu direktivu
koja propisuje koristenje CE znaka. Pravo na koristenje CE znaka se mozZe dobiti samo od proizvodaca
¢iji su proizvodi certifikovani od strane medunarodno priznatih institucija za certifikaciju (kao $to je npr.
TUV - Njemacka). Takode, u veéini slucajeva, za izvoz proizvoda preduzeéa moraju da dobiju certifikate
u inostranstvu kako bi dokazali uskladenost sa propisima odredi$ne drzave. Najslabija tacka na ovom
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podrugju je nedostatak prave procjene uskladenosti infrastrukture u BiH - laboratorija za testiranje i
kalibraciju i tijela za certifikaciju.

Iako je zakonska regulativa za medunarodno priznavanje sistema akreditacije u BiH spremna, a u
skladu sa tim i akreditacije tijela u BiH za ocjenjivanje uskladenosti, prisutan je nedostatak provedbenih
tehnickih propisa uskladenih sa EU. Zastarjeli tehnicki propisi bivse Jugoslavije koji su na snazi u BiH su
neharmonizovani drzavni standardi, tako da postoji malo interesa ili ekonomskog stimulansa za dobi-
janje akreditacije za ocjenu uskladenosti sa ovim propisima. Kao rezultat toga, preduzeca iz BiH mora-
ju Cesto da uklju¢e medunarodne konsultantske firme i tijela za certifikaciju za provodenje standarda.
Mnogi certifikati izdati od strane tijela iz BiH nisu medunarodno priznati u ovom momentu. Ocjenji-
vanje uskladenosti od strane inostranih stru¢njaka moze predstavljati finansijsko opterecenje. Medutim,
pitanje do kojeg stepena bi BiH trebala razvijati sopstvene resurse za ocjenjivanje uskladenosti ostaje
otvoreno (FIRMA, 2010, str. 23).

Misija Instituta za akreditaciju BiH, BATA, jeste uspostavljanje i odrzavanje kompetentnog, objektivnog
i nezavisnog sistema akreditacije, tako da korisnici usluga akreditovanih tijela i potrosaci u Bosni i Her-
cegovini mogu da imaju povjerenja u usluge koje pruzaju laboratorije, tijela za certifikaciju i inspekcije.
Akreditacija predstavlja formalno odobrenje da je tijelo za procjenu uskladenosti (laboratorija, tijelo za
certifikaciju ili inspekcija) nadlezno da izvrsi procjenu uskladenosti aktivnosti u skladu sa medunarodno
priznatim pravilima. Akreditacija osigurava priznavanje rezultata testiranja, kalibracije, certifikacije i
inspekcije i predstavlja dokaz kompetentnosti laboratorija za testiranje i kalibraciju i tijela za certifi-
kaciju i inspekciju. Akreditacija, takode, osigurava medunarodno priznavanje valjanosti ovih rezultata i
stvaranje uslova za slobodno kretanje robe, usluga i ljudi (Institut za akreditaciju BiH, 2014).

Lokalna administracija, takode, moze znacajno uticati na lokalni ambijent za poslovanje. Vecina
preduzeca je ravnodusna ili blago nezadovoljna svojom lokalnom administracijom - kvalitetom lokalne
infrastrukture i pruzenim javnim uslugama. U gotovo svim opstinama/gradovima je evidentan nedosta-
tak komunikacije izmedu predstavnika preduzeca i lokalne administracije.
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Postoje dva relevantna fakulteta na projektnom podrucju — Masinski fakultet u Banjoj Luci i Tehnicki
fakultet u Bihacu (smjer masinstvo). Na Masinskom fakultetu u Banjoj Luci, postoji 14 laboratorija:

« laboratorija za projektovanje pomocu racunara — Rac¢unski centar Masinskog fakulteta,

« laboratorija za integrisane menadzment sisteme,

« laboratorija za tehnologiju plasti¢nosti i obradne sisteme,

« laboratorija za projektovanje tehnoloskih procesa primjenom racunara - CAPP (Computer Aided

Process Planning - Planiranje procesa pomocu racunara),

« laboratorija za energetiku,

« laboratorija za dinamiku masina,

« laboratorija za automatizaciju i mehanizaciju - LAM,

« laboratorija za tehnologiju obrade rezanjem i obradne sisteme,

o laboratorija za hidrauliku i pneumatiku,

« laboratorija za mjernu tehniku,

« laboratorija za motore i vozila,

« laboratorija za mehatroniku i robotiku,

 kooperativni trening centar,

o laboratorija za rashladnu tehniku (Masinski fakultet Univerziteta u Banjoj Luci, 2014).

Slika 4 - Laboratorija za hidrauliku Slika 5 - Centar za obuku iz zavarivanja Slika 6 - 3D stampac

i pneumatiku
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Masinski fakultet u Banjoj Luci je nedavno dobio mnogo opreme. Izmedu ostalog, sljede¢a tehnologija
i oprema je dostupna na fakultetu: brza izrada prototipova (2. generacije), 3D Stampanje — saradnja u
oblasti medicinskih istrazivanja, upotreba kompozitnih materijala, platforme za projektovanje (CAD,
SOLIDWORKS, CATIA, CAM), projektovanje za proizvodnju. Takode, postoji softver za simulaciju
proizvodnje, koji se koristi za trazenje najbolje opcije projektovanja procesa. Fokus predavanja je na
tokovima materijala, tako da postoji znacajan prostor za poboljsanje u industriji, ali je problem u tome
$to firme Cesto nemaju ljude koji mogu da koriste ovu tehnologiju.

Kada se govori o srednjoskolskom obrazovanju, postoji Tehnicka $kola u Banjoj Luci i Masinsko-
saobracajna mjeSovita srednja $kola u Biha¢u. Na smjeru za masinstvo — metalski smjer, vrsi se obra-
zovanje za sljedeca zanimanja: masinski tehnicar, instalater, bravar, obradiva¢ metala rezanjem i auto-
mehanicar (Tehnicka $kola — Banja Luka, 2014). U okviru Masinsko-saobracajne mjesovite srednje
skole u Bihacu, vrsi se obrazovanje za sljedec¢a zanimanja: masinski tehnicar - programer CNC masina,
masinski tehnicar za projektovanje na racunaru, tehnic¢ar drumskog saobracaja (¢etvorogodisnje obrazo-
vanje), voza¢ motornih vozila, auto-mehanicar/autolimar, instalater sistema centralnog grijanja, plinski
i vodoinstalater, bravar/masinbravar, rukovalac gradevinskih i pretovarnih masina (trogodisnje obrazo-
vanje). Ve¢ina radne snage kod proizvodaca je stekla obrazovanje u ovim $kolama, ali uz dodatnu obuku
za varioce, koju obezbjeduje fakultet (JU Masinsko-saobracajna mjesovita srednja skola Biha¢, 2014).



7. Makronivo — okvirni uslovi

Postoje i pozitivni i negativni uticaji okvirnih uslova. Primjer pozitivnog uticaja se moze naci u Federaciji
BiH, gdje su izvozno-orijentisana preduzeca podrzana stimulativhom fiskalnom politikom. Naime, sva
preduzeca, koja izvoze vise od 30% svoje ukupne prodaje, ne placaju porez na dobit. U Republici Srpskoj,
porez na dobit je 10%, u Hrvatskoj je 20% + dodatni porez za transfer dobiti. Ovo je jedan od izvora
finansijske prednosti koje imaju preduzeca iz Federacije FBiH u poredenju sa drugim konkurentima van
Federacije BiH.

Takode, postoje neki negativni uticaji okvirnih uslova. Na primjer, negativan uticaj dolazi od ¢injenice
da BiH, kao drzava, nije prihvatila EU propise i direktive koje se odnose na tehnicke uslove i karakte-
ristike koje proizvodaci moraju da ispune. Skoro svi nasi proizvodaci ionako ispunjavaju gore navedene
norme (zato $to se veliki dio njihove proizvodnje izvozi u EU), dok se, sa druge strane, proizvodi nizeg
kvaliteta, koji ne ispunjavaju gore navedene norme/standarde uvoze u BiH. Ovi proizvodi su jeftiniji i
zauzimaju znacajan udio na trzistu. Zbog toga bi se propisi BiH trebali uskladiti sa tehnickim normama/
standardima EU $to prije. Takode, Zakon o radu nije fleksibilan. Postoji poseban problem sa bolovan-
jem. Samo prvi mjesec bolovanja radnika finansira drzava/entitet, ali dalji period (drugi mjesec, treci,
itd.) finansira preduzece i 70% tog troska refundira entitet. Ali, entitet kasni sa placanjem, te on postaje
duznik preduzecu, a da pri tome ne postoji mogucnost za kompenzaciju. Sli¢no tome, u praksi ne pos-
toji moguc¢nost za (multilateralne) kompenzacije sa preduze¢ima iz inostranstva (jer su za to potrebne
posebne dozvole od relevantnih ministarstava).

Sudovi su prili¢no spori i neefikasni.






8. Metanivo

Kada pricamo o metanivou (sistem vrijednosti, drustveni kapital, drustvena kohezija, kolektivno sjecanje,
itd.), koji utice na sve druge prethodno navedene nivoe (makronivo, mezonivo, nivo preduzeca), potreb-
no je pomenuti sljedece:

komunikacija i povjerenje izmedu proizvodaca i generalno izmedu ljudi je na niskom nivou;
omladina je bez radnih navika - oni ,,cekaju” posao umjesto da ga traze. Ali, takode, nema mogué¢nosti
za prvi posao jer je privreda mala. Prakti¢na znanja su na niskom nivou - obrazovanje je previse
opste i akademsko, Cesto i sa zastarjelim sadrzajima, bez orijentacije na rjesavanje stvarnih, zivotnih
problema;

u medijima, i medu ljudima u BiH, Cesta tema je (negativna) politika umjesto poslovanja i stvarnog
zivota. Putem medija, ljudi su ,hipnotisani“ i drze se u stalnoj podsvjesnoj nesigurnosti i strahu.
Ljudi su orijentisani na proslost, umjesto na budu¢nost;

postoje i pozitivne price i uspjesni slucajevi, ali ve¢ina medija nije zainteresovana da ih objavi;
zavist u slucaju uspjeha drugih.






9. Glavni identifikovani jazovi’

Uzimajudi u obzir sve prethodne nalaze, mogu se identifikovati sljedeci jazovi:

1.

Jaz izmedu medunarodnih, liderskih kompanija i domacih proizvodaca:

U okviru ovog, opsteg jaza izmedu medunarodnih, liderskih kompanija i domacih proizvodaca postoje

mnogi jazovi, ali bi oni koji se odnose na informacije i znanje mogli biti najvazniji:

Jazovi u informacijama — neki domaci proizvodaci nisu svjesni novih tehnologija koje liderske kom-
panije razvijaju i koriste, kao i novih proizvoda lansiranih na trziste koji su bazirani na tim novim
tehnologijama,

Jazovi u znanju - liderske kompanije imaju razvijenu istrazivacko-razvojnu funkciju i nasa preduzeca
pokusavaju da ih prate. Ipak, nema adekvatnih centara ili mjesta za transfer tehnologija i znanja koji
bi mogli olaksati taj proces.

Jaz izmedu malog domaceg trzista i velikog medunarodnog trzista

Domace trziste je za vecinu proizvoda malo zbog malog broja stanovnika i niske kupovne moc¢i. Sa
druge strane, da bi bili cjenovno konkurentni, da bi dostigli ekonomiju obima i efikasno koristili
masine, domaca preduzec¢a moraju biti orijentisana na izvoz. Da bi izvozili, proizvodaci moraju da
ispunjavaju posebne tehnicke uslove kao $to je npr. CE znak i da nadu kupce, a za to su im potrebna
znanja iz oblasti marketinga.

Jaz izmedu kvantiteta i kvaliteta raspolozivih i potrebnih ljudskih resursa

Postoji deficit masinskih inZenjera. Obi¢no izmedu 5i 10 inZenjera godi$nje diplomira na Masinskom
fakultetu u Banjoj Luci. Oko pola njih nade posao u drzavama EU. Znanje u¢enika nakon zavrsene
srednje skole nije zadovoljavajuce. Nedostaju prakti¢na znanja i vjestine, tako da preduze¢a moraju
da organizuju interne obuke za njih.

Jaz (u engleskom - gap) oznacava raskorak, odnosno prostor izmedu sadasnjeg i Zeljenog stanja.
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4. Jaz izmedu proizvodnog i marketinskog nacina razmisljanja i orijentacije proizvodaca
o U mnogim slucajevima, direktori preduzeca su inzenjeri koji su fokusirani na tehnologiju, odnosno
masine, dok je trziSte (i marketing) cesto zapostavljeno. Mnoga preduzeca su pasivna prema poten-
cijalnim kupcima - ona ¢ekaju da ih kupci pronadu. Postoji samo nekoliko preduzeca koja imaju
sluzbu, odnosno odjeljenje za marketing ili zaposlenog ¢iji opis posla ¢ini marketing (istrazivanje
trzi$ta, marketing zasnovan na bazama podataka, promocije, upravljanje odnosima sa kupcima, itd.)

5. Jaz izmedu postojecih i potrebnih finansijskih sredstava
o Vecina preduzeca ima problema sa naplatom potrazivanja i bori se da odrzi likvidnost. Zbog toga

nema dovoljno finansijskih sredstva za investicije, posebno u istrazivacko-razvojne projekte, kao sto
je razvoj novih proizvoda.



10. Sazetak glavnih zakljucaka

Glavni zakljuéci su u uskoj vezi sa ¢uvenom izjavom Pitera Drakera: ,,Poslovanje ima samo dvije funkcije
- marketing i inovacije. Marketing i inovacije daju rezultate; sve ostalo su troskovi.“ Najslabije oblasti
nasih preduzeca su upravo marketing i inovacije. Vjerovatno je to jedan od najvaznijih uzroka postojece
situacije u metalskoj industriji. Ve¢ina nasih preduzeca je fokusirana na proizvodnju, dok su marketing
i inovacije zapostavljene. Ove funkcije nisu dovoljno razvijene ili ne postoje. Sa druge strane, vecina
ulaganja je fokusirana na opremu i masine, iako se ona bez inovacija i marketinga ne mogu djelotvorno
iskoristiti, $to pokazuju mnogi slu¢ajevi iz prakse. Mali princ? bi rekao: ,,Ono $to je vazno, oci ne vide...“.
Masine bez inovacija i marketinga su beskorisne. Takode, vazno je pomenuti da bi i kvalitet i kvantitet
ljudskih resursa trebalo da se poboljsaju (inzenjeri, tehnicari, varioci, itd.)

3 Glavni junak istoimene knjige za djecu koju je napisao Antoine de Saint-Exupéry.






11. Glavne preporuke

11.1 Poboljsanja poslovanja na nivou preduzeca

Glavni instrument bi bio poziv za dostavljanje prijedloga sa ciljem sufinansiranja ulaganja preduzeca.
Takode, bi¢e odrzana obuka po pitanju inovacija i njihove primjene za direktore, odnosno vlasnike
preduzeca kako bi se podrzala izgradnja njihovih kapaciteta.

Posebnu podrsku bi trebalo obezbijediti u vezi sa razvojem proizvoda (projektovanje, tehnicka priprema,
3D Stampanje, itd.), kao i u vezi sa marketinskom podrskom (istrazivanje trzista, marketing zasnovan na
bazama podataka, promocija, upravljanje odnosa sa kupcima, itd.).

11.2 Intervencije na nivou industrije

Imajudi u vidu prethodno navedene zakljucke, jasno je da bi jedna od najpozeljnijih intervencija bila u
vezi sa pobolj$anjem istrazivacko-razvojnih kapaciteta domacih preduzec¢a. Vecina njih nema dovoljno
resursa za samostalno, interno uspostavljanje ovih funkcija (a to vjerovatno ne bi bilo ni racionalno),
tako da je pozeljno da se uspostavi neka vrsta istrazivacko-razvojnog centra, ¢ije bi usluge koristila sva
zainteresovana preduzeca. Masinski fakultet u Banjoj Luci je nedavno dobio mnogo nove opreme, tako
da bi mogao imati znacajnu ulogu. Znacajan dio te opreme se koristi samo za obrazovne svrhe (vjezbe
studenata), tako da se ve¢inu vremena ona i ne koristi. Takode, preduzeca nisu informisana o opremi
(djelimic¢no zbog ¢injenice da ju je Fakultet nedavno dobio), tako da nema zahtjeva za njeno koristenje.
Druga vazna uloga istrazivacko-razvojnog centra bi mogla biti (prakticno) obrazovanje, preobuka i
transfer (podrazumijevanog) znanja“, iskustava, informacija, te mogu¢nosti za medusobno uspostav-
ljanje kontakata i saradnje izmedu preduzeéa. Ova ,neopipljiva“ komponenta istrazivacko-razvojnog
centra je mozda jos vaznija od one ,,opipljive” komponente centra (masine, oprema i sl.).

4 Podrazumijevano znanje (engl. tacit knowledge) je ono znanje koje je tesko prenijeti drugoj osobi putem pisane
rije¢i ili govora. To je kad neko zna nesto, ali ne moze to objasniti drugoj osobi. Ovo znanje je suprotno formal-
nom, kodifikovanom znanju.
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Slika 7 — Koncept istraZivacko-razvojnog centra

TEME:
-Transfer znanja i tehnologija
-Inovacije u poslovanju
-Razvoj novih proizvoda
-Industrijski dizajn, itd.

OPIPLJIVA KOMPONENTA NEOPIPLJIVA KOMPONENTA

Sta? Sta?
- Laboratorije - (Podrazumijevano) znanje

- Masine i oprema - Iskustva
- Obuke

Ko? - Studijske posjete
- Maginski fakulteti i - Kontakti (baze podataka)

tehnicke skole Ko?
- Preduzeca - Domaca preduzeca

(koja imaju odredenu opremu) | - Uspje3na regionalna preduzeca
- Tehnolo3ki poslovni park - Dobavljaci opreme
- Odabrani stru¢njaci

Istrazivacko-razvojni centar bi trebalo da bude komplementaran podrsci preduze¢ima da pocénu
zajednicke istrazivacko-razvojne aktivnosti. Da bi ovo funkcionisalo, preduze¢a moraju jasno definisati
na ¢emu Zele da rade. (Mozda bi odgovarajuci primjer bio to da jedno preduzece proizvodi neki proizvod,
a drugo preduzece koristi taj proizvod kao ulaznu komponentu za proizvodnju svog, slozenijeg proiz-
voda). Istrazivacko-razvojni centar bi trebalo da ponudi usluge koje bi bile privlacne vecini proizvodaca
kao $to je npr. projektovanje proizvoda (koristenjem posebnog softvera), simulacija proizvodnje, 3D
$tampanje, itd. Postoji procjena da bi oko 50 proizvodnih preduzeca (iz oblasti metaloprerade, proizvod-
nje plastike i tekstila) imalo koristi od ovakvog centra.
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11.3 Intervencije usmjerene na mezoorganizacije

Tokom istrazivanja, utvrdeno je da postoji nekoliko organizacija relevantnih za industriju, ali da su one
daleko od stvarnih potreba preduzeca. Preduzeca kao vaznu percipiraju samo podrsku u obliku direkt-
nih subvencija i grantova. Zbog toga je komunikacija i saradnja izmedu preduzeca i javnih organizacija
koje im pruzaju podrsku veoma slaba.

Radom na terenu identifikovano je nekoliko pitanja kojima bi trebalo da se bave organizacije za pruzanje
podrske. Eda ¢e raditi sa preduze¢ima kako bi se istrazile i formulisale mogu¢nosti rada sa odabranim
javnim organizacijama za pruzanje podrske preduzeéima s ciljem uvodenja poboljsanih usluga i jacanja
saradnje izmedu privrede i mezonivoa.

Eda ve¢ djelotvorno saraduje sa razvojnim agencijama i op$tinama, tako da ¢e im biti dostavljeni nalazi
istrazivanja s ciljem razvijanja jos bolje podrske i usluge za preduzeca. U slucajevima gdje nema ko-
munikacije i saradnje izmedu organizacija sa mezonivoa i preduzeca, podrzacemo proces medusobnog
priblizavanja i uspostavljanja saradnje. Tako bi Eda bila medijator koji djeluje kako u ime preduzeca, tako
i u ime javnih organizacija koje pruzaju podrsku preduze¢ima.

11.4 Preporuke politika

Potrebno je uraditi dopune relevantnih zakona i podzakonskih akata u vezi sa:

« sistemom placanja. Drzava, odnosno entitet moze kasniti sa pla¢anjem prema preduzec¢ima, ali obr-
nuto nije moguce. Drzava, odnosno entitet i privatna preduzeca bi trebalo da budu ravnopravni u
smislu medusobnih izmirivanja obaveza. Sada je javni sektor znacajan izvor nelikvidnosti koji se
prenosi na privatni sektor.

» porezom na dobit. U Republici Srpskoj, porez na dobit za izvozno orijentisana preduzeca bi trebalo
da bude isti kao i u Federaciji BiH - 0%.

 propisima i direktivama u vezi sa tehnickim uslovima i karakteristikama koje proizvodi moraju da
ispune. BiH, kao drzava, nije prihvatila propise i direktive EU u vezi sa tehnickim uslovima i karak-
teristikama koje proizvodi moraju ispuniti.

U vezi sa definisanim slabim podruéjima, potrebno je uraditi analizu politika, a definisana rjeSenja je
potrebno saopstavati onima koji donose preporuke i odluke.
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13. Aneks

Analiza lanca vrijednosti za toplovodne kotlove i bojlere od inoksa

TEHNICKA ISPORUKA PROIZVODNJA SKLAPANJE PAKOVANJE | PRODAJA POSTPRODAINE
PRIPREMA KOMPONENTI I MONTAZA SKLADISTENJE I1SPORUKA KUPOVINA INSTALACUA  gllusiuce 1 servis
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Masinski fakultet,
Banja Luka

Institut za standardizaciju BiH
Institut za akreditaciju BiH
Akreditovane laboratorije

Privredna komora RS, Privredna komora USK, Agencija za razvoj MSP RS, Razvojna agencija USK

Jedinice lokalne samouprave
Ministarstvo
trgovine RS

Ministarstvo industrije, energetike i rudarstva RS, Ministarstvo privrede USK












