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Sazetak

Privredno-drustveni sistem predstavlja kompleksnu strukturu interaktivne mreZe brojnih dife-
rentnih, ali medusobno korelirajucih sistema. Znacajan segment privrednog sistema odnosi se
na poslovne sisteme involvirane u privredni sistem sa ciljem adekvatnog trZisnog pozicioniranja.
Konkretizacija poslovnih izazova u kontekstu trZiSnog pozicioniranja sadrzana je u inova-
tivnom komponovanju izlaznog vektora kojim se efikasno prevazilazi sveprisutni jaz izmedu
resursnih mogucnosti i korisnickih preferencija uz obavezu i zahtjev da se inovativnom kom-
pozicijom izlaznog vektora prevazidu performanse konkurentskih.

Objektivizacija navedenih aktivnosti zahtijeva dodatne napore u kontekstu prepoznavanja,
kvantifikovanja, kvalifikovanja i kreiranja korisnickih ocekivanja, kao iznalaZenje inovativnih
rjeSenja sa ciljem, uveéavanja i/ili postizanja prednosti u odnosu na konkurentske poslovne
sisteme.

Zahtjevi kao $to su adaptivnost, fleksibilnost, aktuelnost i usaglasenost aktivnosti sa korisnic-
kim potrebama i sistemskim okruzZenjem mogu se shvatiti kao opsti cilj poslovnog sistema, ¢ime
se postize maksimalno moguc stepen korisnog dejstva izraZen u obliku odnosa ostvarenog re-
zultata i resursnih moguénosti, pri cemu je monetarni ekvivalent medu njegovim znacajnijim
koordinatama.

Kreiranje output vektora zahtijeva permanentne napore u izboru i aplikaciji adekvatnih modela
pracenja i analize input vektora, sa ciljem realizacije output vektora Zeljenih koordinata. Po-
trebne aktivnosti podrazumijevaju prepoznavanje, selekciju i obuhvatanje brojnih kvalitativnih
i kvantitativnih faktora koji ih determinisu, uz neizostavno uvaZavanje senzibiliteta poslovnog
rezultata na njih. Ciljana kompozicija output vektora dodatno je oteZana stohasticnoséu inter-
nih i eksternih faktora koji uticu na njegovu strukturu.

Izbor i aplikacija teorijskog modela saglasnog realnim okolnostima zasnovani su na simulaci-
onim modelima u postupku teorijske verifikacije efekata izabranog poslovnog portfolija, u fazi
pripreme poslovne odluke omogucéava vjerodostojan proracun poslovnog rezultata.
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gmail.com
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Abstract

The economic-social system represents a complex structure of an interactive network of nume-
rous different, but mutually correlating systems. A significant segment of the economic system
refers to business systems with various manifestations, organizational structure, field of busi-
ness activity, but each of them is involved within the economic system with the aim of adequate
market positioning.

Concretization of business challenges in the context of market positioning is a part of the inno-
vative composing of the output vector which provides an efficient overcoming of the omnipresent
gap between the resource possibilities and the user preferences, along with the commitment and
the demand for the competition performances to be outmatched by the innovative composition
of the output vector.

Objectivization of the aforementioned activities requires additional efforts within the context
of recognition, quantification, qualification and creation of user expectations, as finding inno-
vative solutions with the aim of gaining, increasing and/or achieving an advantage in reference
to the competitive business systems.

Requirements such as adaptivity, flexibility, currency and harmonization of activities with user
needs and system environment may be understood as a general aim of the business system, the-
reby reaching a maximum possible degree of useful effect expressed as a relation between the
realized outcome and resource possibilities, whereby the monetary equivalent is amongst its
more significant coordinates.

Creation of the output vectors requires permanent efforts in selection and application of adequa-
te models for monitoring and analysis of the input vectors, through recognition and encom-
passing of the numerous qualitative and quantitative factors which are determining the input
vectors, with obligatory appreciation of business results sensibility against the input vectors. The
target composition of the output vectors is additionally hindered by the stochastic character of
the internal and external factors influencing its structures.

The selection and application of a theoretical model in line with realistic circumstances is based
on the simulation models in the process of theoretical verification of effects of the selected busi-
ness portfolio in the phase of preparation of a business decision enables a credible calculation
of the business result.

Key words: user expectations, business offer, innovations, simulation model, business result
JEL classification: CI;

UVOD

Komponovanje output vektora, kao rezultata procesa poslovnih sistema, moguce je efi-
kasno postici iskljucivo planskim pokretanjem poslovnih potencijala u uslovima nestabilne
okoline. Ireverzibilnost i ograni¢enost angazovanih resursa sa jedne strane, te neizvjesnost
poslovnog rezultata u uslovima stohasti¢cke okoline s druge strane, predstavljaju dodatni
izazov donosiocu odluke.

Opstost i globalna dostupnost tehnoloskih rjesenja, trzi$no pozicioniranje i usluzne
kompetencije diversifikuju, prvenstveno, inovativno$¢u u postupku kreiranja i prepozna-
vanja korisnickih preferencija, odnosno fokusiranjem na strategiju adekvatne selekcije po-
slovne ponude. Slozenost, obim i intenzitet faktora koji determinisu trzisno pozicioniranje
i opstanak zahtijevaju pokretanje znacajne koli¢ine intelektualnog kapitala.

Poslovno okruzenje se mijenja, ¢inec¢i poslovnu misiju i strategiju sve irelevantnijom.
Do svih ovih diskontinuiteta dolazi jer se mijenjaju vanjske okolnosti. Ono $to imamo, a
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potice iz proslosti nije u skladu sa novim poslovnim okruzenjem. (Adizes, 2009). Sposob-
nost inoviranja postaje danas sigurno jedan od faktora promjena i uspjeha. Za opstanak,
rast i razvoj savremenog preduzeca, a posebno za izmjenu konkurentske pozicije, neopho-
dne su inovacije.

Trzi$no pozicioniranje sastoji se u maksimalnom uskladivanju paketa ponude sa po-
trebama, moguénostima i Zeljama potrosaca i da iste, zahvaljujudi kreiranju diferentnih
prednosti, zadovoljava bolje od konkurencije (Todorovi¢, Puri¢in, & Janosevi¢, 2000). Mo-
derni koncept poslovanja nadograduje tradicionalni koncept kompetitivne prednosti kao
iskljucive posljedice kontrole, troskova bazirane na monopolisti¢ckoj kontroli resursa, teri-
torijalnoj renti, superiornoj tehnologiji i menadzmentu, dodatnom vrijedno$¢u, prvenstve-
no kroz njegovanje partnerstva sa korisnicima proizvoda i /ili usluga poslovnog sistema.

Efikasna rjeSenja postizu se modeliranjem poslovnih sistema, ¢ime se nivo realiteta
preslikava u teorijski model analogne strukture i funkcionisanja. Efikasnost navedenog
postupka zahtijeva kreativnost, inovativnost i saglasnost modela i nivoa realiteta ¢iju ima-
ginaciju predstavlja. Adekvatna selekcija teorijskog modela podrazumijeva izbor vjerne
slike realnog sistema, kako bi modelska rjeSenja omogudila izbor optimalne poslovne stra-
tegije. Poslovna strategija kao posljedica programske korekcije realnosti u uslovima rizika,
proracunata simulacionim modelom koji je vjerno oslikava, predstavlja racionalnu sliku
buduénosti.

Sprovedeno istrazivanje usmjereno je u pravcu pokretanja potencijala modela matema-
ticke simulacije u kontekstu predikcije poslovnog rezultata inoviranjem prodajnog port-
folija, zatim modela linearnog trenda, takode u kontekstu predikcije poslovnih rezultata,
¢ime se omogucava modelska komparacija buducih poslovnih ishoda ponudenih poslovnih
alternativa, kao njihove monetarne posljedice.

KONCEPT POSLOVANJA PREDUZECA U TELEKOMUNIKACIONOJ
INDUSTRIJI

Telekomunikacije predstavljaju razmjenu informacija izmedu izvora i odredista posred-
stvom fizickih medija ili elektromagnetskih talasa. Moderni sistemi komunikacije koriste
elektri¢ne ili elektromagnetske tehnologije poput telefona i interneta.

Telekomunikaciona preduzeca predstavljaju skup predajnika, prijemnika i komunika-
cionih kanala koji omogucavaju razmjenu informacija medu korisnicima usluga unutar
telekomunikacione mreze. Koncept poslovanja zasniva se na razmjeni signala i informacija
posredstvom telefonskog saobracaja u fiksnoj i mobilnoj telefoniji, te internetu i digitalnoj
televiziji. Predmet analize i prou¢avanja u narednom istrazivanju predstavlja kompanija
M:tel a.d. Banja Luka.

Kompanija M:tel a.d. Banja Luka

Jedan od tri nacionalna telekom operatora u Bosni i Hercegovini, Mtel a.d. Banja Luka,
nudi jedinstvena komunikaciona rjesenja objedinjena pod korporativnim brendom m:tel.
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Poslujudi na sve dinami¢nijem trzi$tu, kompanija nudi najsavremenije telekomunika-
cione usluge iz oblasti mobilne telefonije, fiksne telefonije, digitalne televizije, interneta i
prenosa podataka.

Uz konstantno pracenje svjetskih trendova i najnovijih tehnoloskih dostignuca na po-
lju telekomunikacija, u m:tel-u se pazljivo osluskuju i Zelje i potrebe korisnika. Znaju¢i da
oni danas Zele mnogo vise od telefoniranja, m:tel nudi brojne dodatne usluge. Poslovnim
korisnicima omogucena su integrisana biznis rjeSenja sa razgovorima i prenosom poda-
taka u mobilnoj i u fiksnoj mrezi, te su tako stvoreni preduslovi za uspje$no poslovanje.

Pored omogucavanja visokokvalitetnih usluga i primjene savremenih informacionih
tehnologija, m:tel mnogo ulaze u sport, kulturu, obrazovanje i humanitarne projekte, te
poslujudi drustveno odgovorno uti¢e na razvoj pravih vrijednosti u svom okruzenju. Od
privatizacije ve¢inskog dijela kompanije do danas, m:tel je ostvario zapazene poslovne re-
zultate, $to potvrduje rekordan broj od preko 1.800.000 prijatelja i korisnika svih usluga.
( M:tel Banja Luka, 2014)

Misija
Pruzamo najbolji korisnicki dozivljaj za posao i zabavu, nude¢i inovativna komunika-

ciona rjesenja brze i kvalitetnije. Ulazemo znanje, entuzijazam i kreativnost u kontinuirani
rast i razvoj, odgovorno stvarajudi zajednicke vrijednosti i ljepse zivotno okruzenje.

Vizija

Tezimo da uljep$avamo zivot ljudima, omogucavajuéi im globalnu povezanost i izva-
nredne komunikacije kao regionalni lider u informatickom drustvu buducnosti. (M:tel
Banja Luka, 2015)

SIMULACIONI PRISTUP MODELIRAN]JU OPTIMALNIH POSLOVNIH
STRATEGIJA

Savremeni uslovi privredivanja su inspiracija i izazov poslovnim sistemima da siste-
mom organizovanih i svrsishodnih aktivnosti realizuje promjene kojima ¢e unaprijediti
vlastitu konkurentsku poziciju. Inovacije predstavljaju specifican oblik preduzetnicke vje-
$tine, usmjerene su na sve aspekte poslovne aktivnosti a poseban znacaj imaju inovacije u
kontekstu trzi$ne ponude.

Optimalna deskripcija kvalitativnog, kvantitativnog i dinami¢kog modela trzisne re-
alizacije uslovljena je brojnim faktorima i visokim intenzitetom uti¢e na nivo poslovne
efikasnosti, a zahtijeva da se simbolickom identifikacijom uoceni faktori uklju¢e u model
odlucivanja koji bi bio vjerna kopija poslovnog sistema. Nov¢ani izraz poslovne efikasno-
sti predstavlja kriterijjumsku promjenljivu koja predstavlja odnos realizovanih i uloZenih
veli¢ina. Modelska predikcija poslovne efikasnosti zahtijeva detekciju zakona vjerovatnoée
sluc¢ajne promjenljive, te matemati¢ku povezanost ulaznih, izlaznih i slu¢ajnih promjen-
ljivih, kao i njihov kvantitativni i kvalitativni doprinos poslovnom rezultatu kao kriteri-
jumskoj veli¢ini.

Model simulacije se namjenski prilagodava problemu odlucivanja, gdje se sistem pri-
lagodava konvencionalnim pravilima odlu¢ivanja i detekciji vjerovatnoce konkretnih sis-
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temskih kategorija u kontekstu njihovog slu¢ajnog izbora. Konstrukcija adekvatnog mo-
dela matematicke simulacije omogucava razumijevanje kompleksnih poslovnih problema,
proracun profitabilnosti, a time efikasnost poslovanja postaje visoko pouzdano poslovno
ocekivanje.

Monte Carlo metoda modela simulacije

Monte Carlo metoda simulacije podrazumijeva sprovodenje eksperimenta kojim se
vréi predikcija ishoda odabranih alternativa u izabranom vremenskom intervalu sa ciljem
njihove komparacije. Sagledavanje implikacija odabranih alternativa prije ili tokom izvrse-
nja omogucava uskladivanje poslovnog sistema postavljenim ciljevima slu¢ajnim izborom
odgovarajucih sistemskih kategorija.

Modeliranje vjerovatnoce kriterijumske promjenljive (y) podrazumijeva preciznu lo-
gicku proceduru, koja obuhvata sljedece korake:

« Identifikacija kriterijumske i relevantnih nezavisnih promjenljivih;

« Kvantifikacija promjenljivih;

« Medusobni odnosi promjenljivih;

« Ocjena raspodjele vjerovatnoce za ulazne promjenljive;

« Ocjena raspodjele vjerovatnoce zavisne promjenljive (y) na bazi raspodjele nezavi-
snih promjenljivih (X X5 o5 X )5
Koristenje tehnike Monte Carlo simulacije za dobijanje zadovoljavajuce raspodjele
vjerovatnoce izlazne promjenljive;

« Evaluacija projekta koriste¢i dio ili sve informacije sadrzane u ocijenjenoj raspodjeli.
(Miki¢, 2006)

PRINCIPI FORMULACIJE I STOHASTICKA KOREKCIJA POSLOVNIH
STRATEGIJA NIVOA REALITETA

Analiza dosadasnjeg poslovanja telekomunikacionog preduzeéa M:tel a.d. Banja Luka,
posmatrano u periodu od 2011. do 2015. godine, pokazuje tendenciju blagog pada ukupnih
prihoda uz stagnaciju troskova poslovanja, $to predstavlja pokazatelj umanjenja poslovne
efikasnosti. Trend poslovanja pracen je odgovaraju¢om stagnacijom broja korisnika mo-
bilne telefonije uz tendenciju rasta telefonskog saobracaja u istom podrucju, ali sa druge
strane, padom telefonskog saobracaja u podrucju fiksne telefonije i porastom broja integri-
sanih korisnika u posmatranom periodu, kao $to je ilustrovano prikazom u sljede¢oj tabeli.

Tabela 1. Pokazatelji poslovne aktivnosti preduzeéa M:tel a.d. Banja Luka u periodu 2011-2015. go-

dina
Godi- | Ostvaren pri- | Ostvareni Broj korisnika’ Telefonski saobracaj*
ha hod (miliona | troskovi (mi- | Mobilna tele- | Integrisane | Fiksna tele- | Mobilna tele-
BAM) liona BAM) fonija usluge fonija fonija
2011 485,14 365,69 1,38 23,113 871 733
2012 490,53 368,29 1,41 41,346 842 864

3 Izrazavamo u milionima korisnika
4 Izrazavamo u milionima minuta telefonskog saobracaja
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2013 478,15 366,85 1,43 56,698 777 939
2014 488,10 369,77 1,38 67,335 740 986
2015 464,10 373,38 1,40 78,049 678 991

Izvor: Godisnji izvjestaj za 2015. godinu (M.tel Banja Luka, 2015)

Empirijske vrijednosti indikatora poslovne efikasnosti omogucavaju da se konstruisu
modeli prosje¢ne razvojne tendencije pojedinih pokazatelja u vremenu, kao i da se rezultati
modeliranja koriste u prognosticke svrhe sa ciljem projekcije vrijednosti za 2017. godinu,
uz pouzdanost 99,9%. Snaga i upotrebna vrijednost modeliranih informacija proizlazi iz
njihovog empirijskog temelja i nepristrasnog izvodenja.” Modelska predikcija pojedinih
aspekata poslovnog rezultata realizuje se koristenjem modela linearnog trenda kojem se
prilagodavaju empirijski pokazatelji, a koji predstavlja izdvajanje prosje¢nog zakonomjer-

nog izraza razvojne tendencije, a moze se u opstem obliku izraziti obrascem:

Yt=a+ bx,
U prethodnom obrascu a i b predstavljaju ocijenjene vrijednosti parametara linearnog
trenda (Landika & Miki¢, 2015)
Pregled modeliranih informacija sadrzan je u narednoj tabeli:

Tabela 2. Modelirane upravijacke informacije u pogledu uocenih razvojnih tendencija pokazate-
lja odgovarajuceg nivoa poslovne efikasnosti na bazi informacija o njihovom nivou za period 2011-

2015. Godina
Modelirana | Jednacina Standardna | Projekcija za | Intervalna projek-
informacija| linearnog | greska trenda | 2017. godinu | cija za 2017. godi-
Pokazatelj trenda nu (1-a = 99,9%)
nivoa aktivnosti
Prihodi Yt = 481,204 9,197 463,400 409,678 < Y2017
- 4,451xi <517,122
Troskovi Yt = 368,796 1,552 375,54 366,475 < Y2017
- 1,6686xi < 384,605
Broj korisnika | Mobilna Yt=1,4- 0,024 1,404 1,261 <£Y2017 <
0,001xi 517,122
Integrisane Yt = 53,308 - 3,129 107,653 89,376 < Y2017 <
usluge 13,586xi 125,929
Ostvareni sao- | Fiksna Yt =781,6 - 10,178 586,4 526,95 <Y2017 <
bracaj 48,8xi 645,85
Mobilna Yt =902,6 - 43,377 1157,8 904,45 < Y2017 <
63,8xi 1411,163

Pojedini modelirani pokazatelji ukazuju na korisne upravljacke informacije, od kojih
posebnu vaznost imaju sljedece:
« Ostvareni prihodi u posmatranom periodu imaju tendenciju pada koji iznosi

4.451.000 BAM u prosjeku godisnje;

o Troskovi poslovanja u posmatranom periodu imaju tendenciju rasta koji iznosi
1.686.000 BAM u prosjeku godisnje. Oba pokazatelja imaju negativne implikacije

5  Proracun pokazatelja proizlazi iz obrade empirijskog materijala pomoc¢u IBM SPSS — 20
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na poslovnu efikasnost, stoga je opravdano preduzeti mjere na amortizaciji uo¢enih
trendova i dodatno analizirati faktore koji uzrokuju uocene trendove;

o Predmet ponude telekomunikacionih preduzeca predstavljaju korisnici usluge pro-
meta u telefonskom saobracaju, determinisan brojem korisnika i visinom ugovorene
pretplate, $to predstavlja ve¢inski prihod takvih poslovnih sistema.

Analiza slu¢aja posmatranog poslovnog sistema odnosi se na projektovanje ponude
kojim bi se uticalo na poslovni rezultat, a time i poslovnu efikasnost. Pretpostavlja se da
projektovan broj korisnika ima normalnu raspodjelu i u simulacionom modelu predstavlja
slu¢ajnu promjenljivu, ¢ija se distribucija vjerovatno¢e moze prikazati sljede¢im tabelar-
nim prikazom:

Tabela 3. Distribucija vjerovatnoce broja korisnika mobilne telefonije u 2017. godini®

Broj korisnika P(Nmi) P(Nmi)ci Razredna sredina | Interval slucajnih
(Nmi) (Nmsi) brojeva

Do 1,36 0,0354 0,0359 1,345 0-3

1,36 - 1,39 0,2484 0,2843 1,375 4-28

1,39 - 1,42 0,4611 0,7454 1,405 29-74

1,42 - 1,45 0,2246 0,9700 1,435 75 - 96

Vise od 1,45 0,0300 1,0000 1,465 97 -99
Ukupno (X) 1,000 - - -

Tabela 4. Distribucija vjerovatnoce broja korisnika integrisanih usluga u 2017. godini’

Broj korisnika P(Nii) P(Nii)ci Razredna sredina | Interval slucajnih
(Nii) (Nisi) brojeva

Do 102 0,0352 0,0352 100,5 0-4

102 - 105 0,1625 0,1977 103,5 5-19

105 - 108 0,3461 0,5438 106,5 20 - 54

108 - 111 0,2939 0,8377 109,5 55-83
111-114 0,1411 0,9788 112,5 84 -97
Vise od 114 0,0212 1 115,5 98 - 99
Ukupno (X) 1,000 - -

Poslovni portfolio ukljucuje sljedece korisnicke pakete, uz pretpostavku vjerovatnoce
zastupljenosti pojedinih korisnickih paketa u mobilnoj telefoniji i integrisanim uslugama,
mogu se ilustrovati prikazom u sljede¢im tabelama:

Tabela 5. Distribucija korisnickih paketa u mobilnoj telefoniji prema uceséu korisnika

Visina pretplate (xfi) | 10 20 30 40 50 60 70 80 Ukupno ()
Udio pretplatnik : . . . . . . = (1,000
o pretplatmika 166 0,333 | 0,083 | 0,083 | 0,083 | 0,083 | 0,083 | 0,083
[P(xfi) ]
P(xfi)xfi 167 1667 |25 333 |417 |500 |58 |667 |35833

6  Vjerovatnoca slucajne promjenljive odredena prema normalnoj distribuciji N (1,404;0,024)
7 Vjerovatnoca slu¢ajne promjenljive odredena je prema normalnoj distribuciji N (107,653; 3,129)
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Tabela 6. Distribucija korisnickih paketa u integrisanim uslugama prema ucescu korisnika

Visina pretplate (xii) 20 40 60 80 100 Ukupno (X)
Udi tplatnika [P(xii 0,21 0,25 0,21 : : 1,000
io pretplatnika [P(xii) | 0)15 0,16
P(xfi)-xii 4,2 10 12,6 13,33 16,67 |56,804
Udio pretplatnika po projektovanim tarifnim modelima podrazumijeva istrazivacku

pretpostavku temeljenu na iskustvu, plateznoj mo¢i, o¢ekivanim konkurentskim strategi-
jama i tendencijama tehnoloskih turbulencija u tangentnim oblastima. Vazno je naglasiti
da se pretplatnicki paketi formiraju u trenutku kada traznja za njima nije poznata, a paketi
se isporu¢uju u momentu nastanka traznje.

Neizvjesnost traznje usluga iz ponude telekomunikacionog preduzeéa opravdava pri-
mjenu simulacionog modela, pri ¢emu se tezi optimizaciji poslovanja provjerom efekata
formulisane ponude usluga prije sprovodenja iste. Komparativna analiza odnosi se na op-
cije:

o Poslovanje prema prisutnim razvojnim tendencijama, odnosno zadrzavanje posto-
jeceg paketa ponude na trzistu koju ozna¢avamo kao PRAVILO 1. Posmatrana ten-
dencija broja korisnika u posmatranim podrué¢jima omogucava prora¢un poslovnih
prihoda mnoZenjem ocekivanog prihoda sa ocijenjenim brojem korisnika u mobil-
noj telefoniji i integrisanim uslugama $to iznosi: E[P] = 1,404*35,83+107,653*56,8
=6165,a

o Trzi$no pozicioniranje novom ponudom, oznac¢eno kao PRAVILO 2.

Adekvatno sprovodenje analize zahtijeva metodu generisanja traznje i definisanje vre-
menskog intervala za sprovodenje simulacije, a time i kreiranje platforme za primjenu
matematicke simulacije uz koristenje Monte Carlo tehnike.

U tabelama 3. i 4. formirani su ,, Intervali slu¢ajnih brojeva®, pri ¢emu se slu¢ajni broj
povezuje sa brojem korisnika mobilne telefonije i integrisanih usluga u pojedinim mjese-
cima 2017. godine.

Prethodno predstavljeni informacioni fond predstavlja platformu sprovodenju simu-
lacije po mjesecima za 2017. godinu. Slucajni brojevi se generi$u funkcijom ,,Radbeween’,
svakom slu¢ajnom broju pridruzuje se vrijednost broja pretplatnika u mobilnoj telefoniji i
integrisanim uslugama pretplatnickih modela, gdje se za proracun koriste razredne sredine,
a oéekivani prihod izra¢unavamo kao zbir proizvoda izmedu ocekivanog broja korisnika
i prihoda po tom osnovu, podijeljen sa brojem mjeseci. Navedeno proizlazi iz ¢injenice
da se broj korisnika projektuje na godi$njem nivou, a mijenja i prati na mjese¢nom nivou.

Zbirni prihod koristimo da odredimo prosje¢an mjese¢ni prihod koji kompariramo sa
projektovanim mjese¢nim prihodom postojeée razvojne tendencije prihoda u posmatra-
nom poslovnom sistemu.

Tabela 7. Rezultati matematicke simulacije prihoda telekomunikacionog preduzeca predloZenim trzi-
Snim pozicioniranjem

Broj korisnika mo- | Broj korisnika inte-
Mjesec Slucajni broj bilne telefonije grisanih usluga Mjesecni prihod
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ETIKA U MEDIJIMA I POSLOVANJU

1 21 1,375 103,5 494,0055
2 68 1,405 109,5 522,4951
3 1 1,345 100,5 479,7159
4 99 1,465 115,5 551,0742
5 76 1,435 109,5 522,5847
6 19 1,375 103,5 494,0055
7 76 1,435 109,5 522,5847
8 70 1,405 109,5 522,4951
9 3 1,345 100,5 479,7159
10 96 1,435 112,5 536,7847
11 43 1,405 106,5 508,2951
12 64 1,405 109,5 522,4951
Ukupan godisnji prihod (XP): 6156,25

Modelirani godi$nji prihod prema predlozenom trzisSnom modelu iznosi: 6.156,25
BAM, ¢ime dolazimo do zakljucka da predlozeni trzi$ni paket ne bi imao povoljan uticaj
na poslovnu efikasnost, a time je bolje zadrzati postojeci poslovni rezim, ili izvore pobolj-
$anja poslovne efikasnosti nalaziti na drugim segmentima poslovanja, kreiranjem novog
prodajnog portfolija ili promotivnim aktivnostima vrsiti stimulaciju traznje.

ZAKLJUCNA RAZMATRANJA

Poslovni ambijent predstavlja mozaik poslovnih sistema koji svojim trzi$nim pozici-
oniranjem teze realizaciji optimalnog nivoa poslovne aktivnosti kako bi postigli najvecu
mogucu poslovnu efikasnost. Predikcija poslovnih rezultata otezana je brojem i stohastic-
nos¢u faktora koji determinisu poslovne ishode, a neophodna sa aspekta ireverzibilnosti
angazovanih proizvodno-poslovnih potencijala.

Brojni teorijski modeli omogucavaju proracun i predikciju poslovnog rezultata u fazi
pripreme poslovnih odluka, pri ¢emu se znac¢ajno umanjuje neizvjesnost poslovnog is-
hoda i subjektivnost u valorizaciji ponudenih poslovnih alternativa. Modeli odlu¢ivanja
zahtijevaju poznavanje potencijala i okolnosti kojima se model prilagodava, jer njegova
aplikacija na realne probleme mora zadovoljiti uslove saglasnosti sa nivoom realiteta na
koji se model odnosi.

Proces inoviranje predstavlja poslovnu platformu adekvatnog trzi$nog pozicioniranja
posebno u djelatnostima visoke potencije tehnoloskog unapredenja i konkurentskih tenzija,
kao $to su to telekomunikaciona preduzeca. Sagledavanje korisnickih zahtjeva, preferencija,
moguc¢nosti i konkurentskih pozicija predstavlja izazov i inspiraciju istrazivac¢u da mode-
lira kapacitete ponudenih poslovnih alternativa i komparacijom modeliranih informacija
uti¢e na poslovni ishod.

Pokretanje modelskih potencijala u sprovedenom istrazivatkom projektu odnosi se
na simulacioni model u kontekstu prorac¢una poslovnih ishoda predlozenog inovativnog
modela poslovnog portfolija telekomunikacionog preduzeéa u pogledu tarifnih modela u
mobilnoj telefoniji i integrisanim telekomunikacionim uslugama. Komparacija modelira-
nih rezultata odnosi se na statisticku predikciju dosadasnje razvojne tendencije poslovanja.
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Zbornik radova

Modelirane upravljacke informacije idu u pravcu odbacivanja predlozenih inovativnih
rjeSenja, ¢ime se poslovne aktivnosti usmjeravaju na zadrzavanje postojeceg poslovnog
pravca ili pokretanje potencijala u pravcu otkrivanja novih rjesenja.

Opravdano je porediti modelsku korekciju poslovnog rezultata sa tradicionalnim pri-
stupom. Razlika je u tome $to se tradicionalno -intuitivnim pristupom moze ostvariti pozi-
tivan, ali nikako najbolji moguc¢i poslovni rezultat kao i da njime nije moguée proracunati
monetarne posljedice suboptimalnih rjesenja. Modelska korekcija poslovnih odluka zah-
tijeva pokretanje intelektualnog kapitala i eventualne softverske nadogradnje, gdje efekti
primjene znacajno prevazilaze potrebna ulaganja.
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