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Apstrakt

Radom se Zeli saznati koji su efekti investicione odluke u trgovini putem aukcija
metodom licitacije dostizanjem maksimalne cene u trgovini poljoprivrednim
proizvodima. Realizacijom osnovnog cilja rada otklonice se dileme da li investirati na
osnovu ekonomskih, komunikacijskih i iskustvenih informacija. Rezultati istraZivanja
daju realnu trziSnu poziciju za teorijske analize pozicije trgovca koji kupuje
poljoprivredne proizvode i ekonomske efekte dostizanja maksimalne cene robe ili
izabranog mesta trgovine. Zakljucak je da se investicionom odlukom o trgovini i
dostizanju maksimalne cene robe ili mesta trgovine poljoprivrednim proizvodima
putem aukcija donosi razvojna odluka na osnovu koje se mogu ostvariti ekonomski
efekti i unaprediti komunikacija sa potrosacima.

Kljuéne reci: efekti, investicije, maksimalne cene, aukcija, trgovina.
JEL: D44, D440, M21.

Uvod

Razvojem proizvodnih snaga i proizvodnih odnosa u konstantnom istorijskom
periodu pa do savremenog doba pretpostavljao je minimalnu i maksimalnu cenu
trgovanja. Cilj rada nije analiza raznih vrsta i oblika aukcijskog trgovanja nego
postizanje maksimalne cene koju je kupac spreman da plati za odredenu robu ili
prostor za prodaju robe. Pristup trgovanju predstavlja najdirektniji i najcesce
koris¢eni vid aukcijske trgovine koji kao metod koristi licitaciju. Ovaj koncept
trgovine zasniva se na ,utvrdivanju“ minimalne pocetne cene kao osnove
licitacije koji podrazumeva postepeno povecavanje cene. Sve ponude i visina
cene imaju javni karakter $to ovom tipu aukcija daje ve¢i znacaj 1 svakako ima
veliki efekat investicionog ulaganja. Efekat trgovanja predstavlja dostizanje
maksimalne cene koju je kupac spreman da plati. Direktna aukcija ima odredeni
vremenski period trajanja a moZe biti neposredna 1 elektronska. SuStinu
aukcijske odluke o kupovini, tesko je definisati kao ekonomski pozitivnu jer
ona zavisi od mnogih faktora ali 1 spremnosti 1 snalaZljivosti kupca za sam
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proces licitacije. Naime, nakon donosenje odluke o trgovini putem aukcije kao
vrsti investicije potrebno je u datim uslovima na locitaciji posti¢i maksimalni
efekat ,,pozitivne maksimalne* cene.

Preovladajuci oblik trgovine poslednjih decenija je dvostruka aukcija koja je
neposredni pokazatelj ponude i1 traznje na trziStu. Analiziraju¢i konkretan
problem analize susre¢emo se sa terminima maksimalno moguée cene za
prodavca koju on smatra da moze posti¢i. Kada je u pitanju kupac njegov
interes je placanje minimalne cene za odredenu robu ili prostor u datom
trenutku trgovine. Cilj rada je analiza medusobnog odnosa prodavca i kupca
zasnovana na ponudi i traznji sa posebnim osvrtom na placanje ,,maksimalne*
cene za odredenu robu ili prostor trgovine koju je kupac spreman da plati.

Zbog velikog ekonomskog znacaja trgovina ovim proizvodima ima veoma
veliki uticaj na ponudu i traznju poljoprivredno — prehrambenih proizvoda,
prevashodno voca i povréa ali 1 ogroman znacaj u smislu razvoja prodaje putem
aukcija. (Prdi¢, 2017).

Poljoprivredna proizvodnja i trgovina voéem i povréem omogucavaju razvoj
agroindustrijskog kompleksa i odrzive domace poljoprivrede i ravnomernog
ruralnog razvoja pa se trgovina vocem, povréem i zitaricama smatra
pokazateljem  ukljuCenosti  u regionalne i svetske  tokove
trgovine.(Milosavljevi¢, Panteleji¢, & Mededovi¢, 2019; Micovi¢ & Miletic,
2019; Vuckovi¢, 2016)

Na njima se vr$i koncentracija ponude 1 traznje proizvoda koji imaju odredene
standarde, 1 moraju biti fizicki prisutni u celokupnoj svojoj koli¢ini, kako bi se
vizuelno mogli identifikovati. Ovaj vid prodaje primenjuje se i kod proizvoda
kod kojih nije moguce unapred odrediti kvalitet, odnosno gde kvalitet Cesto
varira u zavisnosti od proizvodaca, ili od mikrolokaliteta proizvodnje (povrce,
voce, sirevi, cvece, riba, morski plodovi i sl.)(Vlahovi¢, 2013).

Aukcijska trgovina omogucava realno sagledavanje trziSta 1 predstavlja
neposredan vid trgovine sa svim parametrima koji omogucavaju odluku kupca
da plati odredenu maksimalnu cenu. Nakon odluke kupca da putem aukcija kupi
odredenu robu postavlja se osnovno pitanje koja je to cena koju treba da plati
Sto je 1 osnovni cilj ovog rada.

Cilj rada i metode istraZivanja

Istrazivanjem se Zeli posti¢i relevantna informacija koja ¢e omoguditi
donosenje efikasne investicione odluke da li i sa kojom cenom kupiti odredenu
robu ili proizvod. U radu se analiziraju stavovi prodavaca koji su prikupljeni na
,Kvantaskoj pijaci“ u Novom Sadu koji mogu doprineti efikasnosti investicije
ulaganja. Cilj je istrazivanje postizanja maksimalnih efekata aukcijske trgovine
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putem licitacije na osnovu dostizanja maksimalne cene za kupljenu robu pod
pretpostavkom da je kupac doneo na osnovu iskustvenih, trzisnih i drugih
informacija koje ¢e doprineti efikasnosti poslovanja. Teorijski aspekt
istrazivanja zasniva se na sopstvenom iskustvu autora, literatura iz oblasti
marketinga, trgovine 1 menadzmenta. Radi relevantnosti istraZzivanja
sprovedena su empirijska istrazivanja na namernom uzorku po mestu i vrsti
trgovine odredenom robom. Za potrebe potvrde relevantnosti istrazivanja
prodavaca za mesto kupovine sprovedena su istrazivanja na Limanskoj, Ribljoj
1 Futoskoj pijaci. Kada je u pitanju postizanje maksimalne cene robe
istrazivanje je vrSeno na ,,Kvantaskoj pijaci® u Novom Sadu. Pored prikupljanja
informacija iz sekundarnih izvora koris¢eni su i podaci prikupljeni terenskim
istrazivanjem i analizom kvalitativnih informacija 1 podataka. Posebne metod
prilikom izrade rada su statisticke 1 metode logicke dedukcije kao i
kvantitativno — kvalitativne metode.

Rezultati i diskusija

Posmatrajuci aukcijsku trgovinu u smislu investicije plac¢anja maksimalne cene
za robu od strane kupca kao osnovni problem ovog rada potrebno je naglasiti
sam znacaj investicije u kupovini proizvoda. Aukcijsku trgovinu potrebno je
svatiti kao strateSku odluku koja u slucaju ,,pobede* na aukciji pod predvidenim
uslovima podrazumeva dobru investiciju, razvoj preduzeca i stratesku poziciju
na trzistu.

Preduzece, da bi opstalo na trziStu, pod uslovom da ne postoji monopolska
pozicija nekog privrednog subjekta, mora da bude konkurentno. Svoju
konkurentnost, preduzece cuva napredkom i razvojem. Da bi ovo postiglo,
neophodna su mu novc€ana sredstva za finansiranje rasta i razvoja, Sto postize
pravilnim odabirom i ulaganjem u investicione projekte. (Milojevié i dr., 2019).

Dakle, razvoj preduzeta je nezamisliv bez investicija kojom se ostvaruju
razvojne strategije 1 pojedinacni finansijski 1 drugi ciljevi. UspeSna su ona
preduzeca koja imaju usvojenu strategiju trziSnog pozicioniranja na duZi rok u
konkurentskom okruzenju. Uspesna su ona preduzeca i preduzetnici koja su
znanjem 1 veStinama u trgovanju ostvarila ,konstruktivan® pristup trZistu,
sopstvenim ciljevima i konkurenciji. Na osnovu komunikacijskih saznanja o
znafaju poljoprivrednih proizvoda za razvoj agroindustrije, odrzive
poljoprivrede i ruralnog razvoja kao i zdravlja ljudi kupci ovih proizvoda u
smislu razvoja trgovine omogucavaju i pospesuju:

e Razvoj standarda proizvodnje individualnog i industrijskog sektora

e Zajednicke ugovore proizvodnje prometa i kvaliteta

e Povecanje motivacije poljoprivrednih gazdinstava na ulaganje i zajednicki
interes
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e Ocena investicionih ulaganja, ideja i planova.

e Podela odgovornosti, razvoja i procena efikasnosti.

Uspesnost sprovedenih investicija proizvodi trziSnu situaciju koja je veoma
bitna za ostvarivanje planiranih ciljeva. Aukcije su dobar vid trgovine za
ostvarivanje strateskih investicionih ciljeva jer reSavaju problem poslovanja i
ocekivane akcije na trziStu. Investicije u aukcije su trgovacka taktika koja
placanjem maksimalne cene daje Sansu za veci profit.

Prema Vikipediji Aukcije je sa teorijskog aspekta prvi proucavao Viljem Vikri
(1961) zbog cega je dobio Nobelovu nagradu za ekonomiju 1996. godine. Od
njegovog pionirskog rada ova oblast je znacajno napredovala i 2007. Nobelova
nagrada je dodeljena Leonidu Hurvicu, Eriku Maskinu i Rodzeru Mejersonu za
njihovo proucavanje oblikovanja ekonomskog mehanizma (mechanism design),
oblast koja se nalazi u bliskoj vezi sa aukcijama. Ekonomski mehanizam
predstavlja skup pravila pomocu kojih se ureduju odnosi izmedu ekonomskih
aktera. Cilj oblikovanja ekonomskog mehanizma je da se odredi takav skup
pravila da je za informisane aktere optimalno da ta¢no otkriju svoje privatne
informacije. Mehanizam koji poseduje ovo svojstvo naziva se kompatibilno
podsticajan mehanizam.

Iz navedenog se moze zakljuciti ogroman znacaj koji se u ekonomskoj teoriji
daje aukcijama. Velika priznanja u vidu Novelove nagrade izraZavaju strateski
potencijal aukcija u trgovini zasnovanoj na ponudi i traznji. Kompatibilno
podsticajni mehanizam ustvari veoma podstic¢e investiciju trgovine maksimalne
cene tako Sto stvara uslove 1 informacije koje ¢e dovesti do pozitivnih efekata
investicije u trgovini.

Vikrijeve aukcije su mnogo proucavane u ekonomskoj literaturi ali su u praksi
neuobicajene. Postoje generalizovane varijante Vikrijevih aukcija za viSestruke
aukcije, kao Sto je generalizovana aukcija druge cene. (Benjamin et al. 2007).

Teorijski doprinos Vikrijevih aukcija je ogroman i podrazumeva aukcije
zatvorenog tipa gde se ponude podnose u zape€acenim kovertama i broker koji
je ponudio najviSu cenu kupuje robu. Kada je u pitanju druga najviSa cena koju
je Vikri posebno proucavao broker koji je ponudio najvisu cenu kupuje robu ili
drugi posao koji je predmet trgovine i placa cenu koja je jednaka drugoj
najvisoj ponudi. Potrebno je napomenuti da je predmet ovog rada otvoreni tip
aukcija u kojima se trgovci i brokeri javno nadmecu. Najce$¢e koriS¢ena
aukcija ovog tipa je varijanta Engleske aukcije. Postoji i drugi vid ovih
otvorenih aukcija takozvani Holandski tip u kojem aukcionar zapocinje aukciju
maksimalnom cenom pa je posle snizava. Ovaj tip aukcije se u Holandiji koristi
za prodaju cveca, pa s obzirom na znacaj trgovine cve¢em u Holandiji
potvrduje naSu pretpostavku istrazivanja da aukcije predstavljaju najdirektniji
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vid trgovine zasnovan na ponudi 1 traznji koji omogucéava postizanje
maksimalne cene i doprinosi efikasnosti poslovanja.

Kako bi se smanjile mogucénosti manipulacije prilikom trgovine, aukcija moze
da sadrzi i takvu mogucénost slucajnog vremena licitacije ili mogucnost da
nalozi dostavljeni u toku aukcije ostanu obavezujuci do kraja aukcije. (Biais et
al, 2014).

Dakle, aukcija je poznati oblik trgovine robom gde se uglavhom misli na
postizanje maksimalne cene. Princip aukcijskog trgovanja je dosta poznat
javnosti i nema velikih nepoznanica u smislu trgovanja. Robu kupuje onaj
kupac koji ponudi maksimalnu cenu, ali su u mnogim situacijama aukcije
vremenski ograni¢ene da bi imale realan smisao trgovanja i postizanja prodajne
cene.

Analiziraju¢i proces toka aukcije zakljucili su da su smanjeni skokovi i obim u
trgovanju u poslednjim minutima sesije trgovanja. (Kandel et al. 2012)

Iz navedene konstatacija mozemo zakljuciti da su aukcije veoma vazan oblik
trgovine u kojoj se kupac odlucuje da plati maksimalnu cenu u odredenom
momentu 1 vremenu za odredeni proizvod ili robu pa stoga mora imati sve
elemente objektivne trgovine koja u suztini najdirektnije zavisi od ponude i
traznje.

Kada su u pitanju aukcije kao oblik trgovine cilj rada nije analiza postupka
licitacije, pravila licitacije niti procesa licitacije. Za proces donoSenja odluke za
kupovinu odredene robe (voce, povrée, psSenica, cvece,) na direktnoj aukciji
metodom licitaciji bitni su sledeci faktori:

1. Iskustvo kupca u trgovini — Radi se ili o pojedincima ili brokerima sa
dugogodis$njim iskustvom. Osobine ovih kupaca na aukcijama zasnivaju
se na uspostavljanju dobrih odnosa, dugoro¢no razmisljanje o trziSnim
akterima, uspeSna komunikacija i mo¢ donoSenja odluka. Svojom
poslovnom sposobno$¢u stvaraju pozitivan utisak u okruzenju koje
karakteriSe veStina, nastup 1 li€na odluka kada je u pitanju prihvatanje
maksimalne cene.

2. Faktori trzista — TrziSte u ovom smislu podrazumeva skup svih trzi$nih
informacija o ponudi proizvoda koji su vezani za granu i trziSte,
racunajuci potencijalne kupce 1 prodavce proizvoda.

3. Ugovori o zajedickoj aukcijskoj trgovini — Ugovor o zajednickom
nadmetanju. Postupak zajednickog nadmetanja u obliku aukcije,
odrzavanje zajednickih takmicenja i1 aukcija. (htps:thestrip.ru). Ovim
ugovorima preciziraju se pravila odrzavanja zajednickih takmicenja 1
aukcija. Interesovanje za ovaj vid aukcija u Rusiji je veliko ali je
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vremenom u zavisnosti od ciljeva i ostvarenih rezultata opadalo. Moze
se zakljuciti da je ovaj vid aukcijske trgovine veoma znacajan i bitan za
razvoj kompanija za trgovinu naftom i gasom ali u pojedinim oblastima
nije primenljiv iz objektivnih i subjektivnih razloga.

4. Komunikacijske informacije - Komunikacijske  strategije
podrazumevaju skup svih informacija, saznanja i nacina kojima treba
ostvariti aukcijski cilj na licitaciji. Pojedinacne informacije zavise
isklju¢ivo od motiva u¢esc¢a na licitaciji. Bitne informacije za efikasnu
odluku zavise da li se radi o li¢noj licitaciji, licitaciji preko zastupnika
ili ugovoru o zajednickoj aukciji. Ovo su najvaznije informacije koje
opredeljuju postupak donosenja ispravne odluke. Za kupca je najvaznije
raspoloaganje informacijama koje ¢e mu omoguciti da objektivno
proceni do koje maksimalne cene treba licitirati.

Kada su u pitanju trgovcei koji prodaju voce i povrée na Kvantaskoj pijaci u
Novom Sadu na uzorku od 30 prodavaca putem ankete sprovedene od 04-10.
maja 2019 godine na konkretno pitanje da li ste ucestvovali na aukcijskoj
trgovini (licitacija) radi kupovine vasih roizvoda:

e 70 % je odgovorilo pozitivno

e 30 % nije ucestvovalo.
Na konkretno pitanje da li je maksimalna cena za robu koju ste platili vasa
investiciona odluka odgovor je bio slede¢i:

e 65 % da, zbog mogucnosti kontrole trzista

e 28 % ne, kod robe sezonskog karaktera

e 7% ne, pogresno sam procenio trziste.
Na konkretno pitanje Sta Vas opredeljuje da robu nabavljate licitacijom odgovor
je bio sledeci:

e Siguran sam u svoju procenu vrednosti robe 45 %

e Najsigurniji sam da ¢u imati potrebnu robu za prodaju 24 %

e Poznajem trziSte, moguce konkurente i relevantne informacije 19%

e Nabavljam robu na drugi nacin 12 %.
Zakljucak koji se mozZe izvesti iz odgovora prodavaca je procena i sigurnost
trziSnih informacija koji ¢e omoguditi donosenje efikasne odluke za kupovinu
robe putem aukcije metodom licitacije. Na trziStu voca i povréa u domaéim
uslovima prisutna je velika konkurencija domacih proizvodaca ali i uvoznika
robe. Zato je preduslov dobre trzi$ne pozicije sposobnost razvijanja partnerstva
sa domac¢im proizvodacima na osnovu kojih prodavci mogu razviti dobar
odnos sa potroSacima.

Kao najznacajniji instrumenti kontrole poslovanja anketiranih preduzeca, a na
osnovu anketnog upitnika navedeni su: (Kuzman et al, 2017).
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e Obim prodaje 1,7

e Profit2,8

e TrziSno ucesce 2,9

e Likvidnost 2,5

e Troskovi marketinga (Promocija prodaje) 2,1

Grafikon 1 - Najznacajniji instrumenti kontrole poslovanja (rangirani 1-5; 1

najznacajniji)
TroSkovi
marketinga
(Promocija
Obim prodaje prodaje) Likvidnost Profit TrziSno ucesce
5.0 L L L L J
4.0 - I
3.0 -
2.8 2.9
20 - 2.5
2.1
1.7
1.0

Iz navedenih podataka moZe se zakljuciti da je za ove prodavce najznacajniji
faktor procene poslovanja obim prodaje, promocija prodaje, likvidnost, profit i
na kraju trziSno ucesce. Kada se detaljnije sagledaju rezultati obim prodaje i
promocija prodaje direktno su zavisni dnevnim i sezonskim fluktuacijama.
Likvidnost, profit i trziSno uces¢e su strateski instrumenti kontrole pa im je u
datom trenutku dat manji znacaj. Iz navedenog moze se zakljuciti da su dati
prodavci vise skloni direktnoj unapred dogovorenoj trgovini ali da su strateski
opredeljeni za kupovinu robe putem aukcija ako im trZiSni uslovi tako diktiraju.

Kada su u pitanju zakupci tezgi na Ribljoj, Futoskoj 1 Limanskoj pijaci u
Novom Sadu, rezultati istrazivanja na osnovu anketnog upitnika sprovedenog
od 01-07 juna 2019 godine su slede¢i:

e 80 % tezgu sam zakupio licitacijom

e 12 % preuzeo sam tezgu

e 8% tezga je bila slobodna.
Na konkretno pitanje da li je vasa investicija plac¢anja maksimalne cene za tezgu
bila isplativa odgovor je bio sledeci:

31



e 85%da

e 15%ne.
Na konkretno pitanje da li bi ste ponovo ucestvovali na licitaciji i platili
maksimalnu cenu odgovor je bio slede¢i:

e 92%da

e 8% ne.
Na osnovu dobijenih podataka moze se zakljuciti da su zakupci tezgi veoma
svesni iznosa koji su platili za tezgu na kojoj prodaju robu kao i da je ona za
njih osnovna investicija trgovanja. Navedeni podaci daju relevantan pristup
poslodavcu koji izdaje tezge da je licitacija najefektniji vid poslovanja.

U zavisnosti od tipa aukcije i razloga organizovanja trgovine postoje i brokeri

kupci koji obavljaju trgovinu u svoje ime 1 za ra¢un komintenata. (Prdi¢ et al,
2019).

Pravila aukcijskog tgovanja zahtevaju posebna znanja kada su u pitanju
,vodecCe aukcije” trgovanja velikim koli¢inama robe ili robe sa posebnim
kvalitetom za zdravlje stanovniStva. Ove aukcije imaju posebnu organizaciju jer
su strateske i bitne javnosti.

SugeriSe se dobra procena strukture aukcije, kako bi se povecala verovatnoca
ostvarivanja maksimalne koristi u poslovanju. (Camilleri, 2015; Boki¢, 2018).

Pre pocetka aukcije potrebno je imati sve relevantne informacije o ciljevima
koji se Zele aukcijom posti¢i. Na osnovu pomenutih informacija moguce je
planirati samu taktiku trgovanja tokom aukcije zbog trenutnih reakcija na
licitaciji. Najbitnija informacija sa trziSta odnosi se na poteze konkurenata u
smislu kupovine i cene koju je spreman da plati. Na osnovu tih informacija
trgovac na aukciji mora adekvatno reagovati na osnovu plana 1 ciljeva koje Zeli
posti¢i. Ako saznamo interes konkurenata jednostavnije 1 jeftinije ¢emo
ostvariti svoje ciljeve. Sustina aukcijskog trgovanja nije ,,poraz* konkurenta ili
kupovina po svaku cenu. SuStina aukcijskog trgovanja predstavlja moguénost
uspostavljanja dobre trziSne pozicije kroz kupovinu robe placanjem
,maksimalne cene‘ koja ¢e doprineti poslovnim efektima, interesima potrosaca
i kredibiliteta trgovanja.

Analizirajuéi sprovodenje kraja aukcije na novozelandskom trzistu hartija od
vrednosti primenuli su model aukcije koji spreCava manipulaciju a povecava
postizanje maksimalne cene na aukciji. (Pinfold et al. 2012).

Ovaj model ukazuje da je moguce sprovesti aukciju koja ¢e kupcu omoguciti
sve trziSne 1 pravne uslove da placanjem maksimalne cene ostvari svoje ciljeve
kao 1 velika o¢ekivanja i efekte u buducnosti.
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Organizator trgovanja moze biti organizacija koja moze sprovesti transparentan
postupak kao i dodatne mere zastite za trgovce koji Zele da sakriju kupovne
namere. (Pagano et al. 2013).

Najvazniji bitni elementi za donosenja odluke o kupovini na aukciji sa kojom se
kupac ili broker neposredno susrece su:

1. Koja je maksimalna cena koju je spreman da plati na aukciji
2. Koja je najniza cena od koje kre¢e aukcijska trgovina i kako ¢e se kretati
tokom trgovine

3. Kaoji je period licitacije kad je potrebno odustati od aukcije

4. Dali ¢e biti zadovoljan na kraju aukcije placanjem maksimalne cene

5. Dali ve¢ na pocetku ili sredini aukcije odustati od licitacije.
Model takode omogucéava postizanje efikasnih cena na osnovu informacija koju
je trgovac odredio na osnovu trzi$nih saznanja. ( Madhavan et al, 2000).

Pretpostavke aukcijskog trgovanja polaze od verovanja i saznanja da svaki
trgovac (licitant) poseduje saznanja i odredenu verovatno¢u vrednosti robe koju
kupuje. Ova ekonomska kategorija predstavlja maksimalnu cenu koju je kupac
na licitaciji spreman da plati. Vrlo Cesto se deSava da trgovac ili broker stanu na
odredenoj ceni smatraju¢i je maksimalnom na osnovu li¢nih 1 trzisnih
informacija. Na engleskom tipu aukcija broker aktivno trguje dok cena ne
dostigne maksimalni nivo njegovih vrednosti za robu koje poseduje, a robu
kupuje po ceni po kojoj je predposlednji broker (licitant) odustao od dalje
aukcije. Iz pomenutog mozemo zakljuciti da su engleska 1 aukcija po drugoj
maksimalnoj ceni ekvivalentne.

Kada postoji veci broj trgovaca koji se aktivno nadmecu postoji moguénost
nadmetanja i iznad procenjenih realnih vrednosti proizvoda. Taj fenomen se u
teoriji naziva prokletstvo pobednika (winners curse). Kod ovakve trgovine
uglavnom robom od veceg trzisnog znacaja broker ima procenjenu vrednost ali
nije sasvim siguran. Zato je veoma cesto da trgovac ili broker na licitaciji plati 1
viSu cenu od trziSno maksimalne. Nakon sprovedene licitacije kupac
upotpunjuje svoja saznanja kao i da je vrednost kupljene robe ili prodajnog
mesta za trgovinu manja od cene koju je platio pa ¢e u suStini snositi
ekonomske troSkove takozvanog ,,prokletsta pobednika“.

Za primenu ove metode potrebno je raspolagati informacijama kao $to su:

Prirodna kriva iskustva

Prelomne tacke

Troskovi jedinica proizvoda prodati dodatnim trZiSnim segmentima
Troskovi konkurenata
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e Predvidanje faze ,opadanja“ u zivotnom ciklusu proizvoda. (Prdi¢,
2017).
Iz navedenog se namece zakljucak da je pored li¢nih 1 trenutnih informacija sa
trziSta neophodno sagledavati Siri kontekst troskova, efekata trgovine pre
aukcije a sve u cilju izbegavanja mogucnosti placanja robe iznad maksimalne
vrednosne cene.

Poredenje konkurentnosti izvrSi¢emo na osnovu slede¢ih ponuda preduzeca:
iznajmljivanje zatvorenog i otvorenog sajamskog prostora po kategorijama na
osnovu kvaliteta prostora (Prdi¢, 2017).

Dakle, aukcija kada je u pitanju mesto trgovine zasnova se na li¢nim i opstim
informacijama koja odredeno mesto moze znaciti za kasniju prodaju. Kvalitet
prostora mogu odredivati razliciti faktori koji ¢e opredeliti maksimalnu cenu
koju je potrebno platiti za prodajno mesto. Za izbor dobrog mesta trgovanja
najvazniji su pozicija, opremljenost prostora i odnos s potrosacima.

Iz navedenog se namece zakljucak da je pored li¢nih i trenutnih informacija sa
trziSta neophodno sagledavati Siri kontekst troskova, efekata trgovine pre
aukcije a sve u cilju izbegavanja mogucénosti plac¢anja robe ili prodajnog mesta
iznad maksimalne vrednosne cene.

Fokusiramo se da realizujemo model, na kojem se realizuje trgovina, sa svim

mogucénostima i problemima koji prate samu kupovinu radi donoSenja ispravne
odluke. (Zhang et al. 2013).

Za donoSenje efikasne odluke neophodni su razni li¢ni, trzi$ni i informativni
faktori na osnovu kojih je moguée doneti efikasnu odluku o kupovini robe ili
prodajnog mesta ili odluku koja ¢e znaciti najmanje troSkove u loSoj proceni.

Efikasnost nalaze da predmet koji se prodaje na aukciji pripada ucesniku sa
najveéim iznosom ponude. Najbolja strategija je dati ponudu ¢iji iznos u
potpunosti odgovara najve¢em iznosu koji je ucesnik spreman da plati.

(Panteli¢, 2012).

Model efikasnog trgovanja podrazumeva ispunjenje ciljeva predvidenih
aukcijom na samoj licitaciji. Postizanje efekata na osnovu trziSnih informacija
daje mogucnost jednostavnijeg postizanja ciljeva u trgovini i svih aspekata
postovanja konkurencije. Ovim informacijama ostvarujemo ciljeve kroz model
efikasne kupovine uz postovanje etickih pravila i kodeksa.

Na osnovu izlozenog objektivno je ocekivati aukcijsku trgovinu efektivnom i
uspesnom. Naime, pozitivan efekat kupovine podrazumeva postizanje ciljeva
trgovinom putem aukcije za koju smo se opredelili, poStovanje i uvazavanje
konkurenata, korektan tok licitacije, naglasavanje organizatoru aukcije
moguénost ponovnog dolaska i stateSkog partnerstva.
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Zakljucak

Na osnovu sprovedenih istrazivanja za potrebe ovog rada mozemo zakljuciti da
je investicija maksimalne cene u kupovini poljoprivrednih proizvoda efikasan
instrument poslovanja. Kao i svaki vid trgovine aukcije imaju pozitivne efekte i
nedostatke. Na osnovu izloZenog a nakon odluke o kupovini robe ili izabranog
prodajnog mesta gde se prevashodno misli na trznice, veletrznice i sajmove
kupac se opredelio da putem aukcija ostvari svoje ekonomske ciljeve.
Placanjem maksimalne cene na osnovu iskustvenih, ekonomskih i
komunikacijskih informacija stvori¢e se neophodni uslovi za donoSenje odluke
da se putem aukcije na licitaciji ostvare planirani ciljevi i efekti. Razvojem ove
vrste trgovine podstaci ¢e se domaca trgovina i konkurentnost poljoprivrednim
proizvodima. Nedostaci aukcijske trgovine odnose se na nemogucnost saznanja
ko sve ucestvuje u trgovini. No, medutim aukcije su bitne sa stanovista realne
pretpostavke da ¢e trgovati najbitniji ¢inioci odredenog trzista proizvoda ili
zakupa prodajnog mesta na veletrznici.

Znacaj aukcija sa stanoviSta razvoja i investicija kojom preduzetnik ili
preduzece Zeli da zadrzi ili unapredi svoju poziciju moze se potvrditi 1 sa
stanovista da je nekoliko ekonomskih teoretiCara aukcija dobilo Nobelovu
nagradu za ekonomiju. Naime, ako se osvrnemo samo na teoriju oblikovanja
ekonomskog mehanizma jasno je da su aukcije bitan oblik trgovine u koji se
zeli investirati. TrziSte aukcija na osnovu informacija i ekonomskih pravila
trgovanja nesumnjivo omogucava optimalni nivo donoSenja investicionih
odluka kupovine robe dostizanjem maksimalne cene. Efekti investicije
maksimalne cene u trgovini poljoprivrednim proizvodima znace prevashodno
postizanje dva cilja. Prvi cilj je efikasnost u smislu da se kupac na trzistu
aukcija 1zborio da kupi odredenu robu, na osnovu ¢injenice da je platio najvisu
cenu. Polaze¢i od vrste aukcija koja na osnovu maksimalne cene trgovanja
podrazumeva kupovinu proizvoda ostvarujemo 1 drugi bitan cilj odluke ucesca
na aukcijama a to je o¢ekivanje maksimalnog prihoda kupca za kupljenu robu.

Moze se zakljuciti da je prikazanim istraZivanjem stvorena osnova za efikasno
donoSenje odluke o trgovini na aukcijama. Radom je utvrdeno da aukcijska
tgovina predstavlja strateski pristup trzistu kako za kupovinu robe tako i zakupa
prodajnog mesta u trgovini poljoprivrednim proizvodima. Na osnovu
pomenutog trgovci na aukciji mogu ostvariti svoje strateSke ciljeve u vidu
ostvarivanja ekonomskih efekata i mogu se preporuciti u trgovini.
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INVESTMENT EFFECTS - MAXIMUM PRICES IN THE AUCTION
TRADE

Nedeljko Prdié?

Summary

The paper seeks to find out what the effects of an investment decisions are in trading
via auctions by bidding, by reaching the maximum price in trade in agricultural
products. Realising the basic goal of the research will eliminate the dilemmas of
investing on the basis of economic, communication and experiential information. The
survey results provide a realistic market position for theoretical analysis of the
position of the trader buying agricultural products and the economic effects of
reaching the maximum price of the goods or the chosen place of trade. The conclusion
is that the investment decision to trade and reach the maximum price of goods or
placing of trade of agricultural products at auctions makes a development decision on
the basis of which economic effects can be achieved and communication with
consumers can be improved.
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