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Sazetak: U turbulentnom okruzenju koje karakterise stalne promjene na trzistu i razvoj infor-
macionih tehnologija lanac snabdijevanja omogucava ostvarivanje konkurentskib prednosti. Da
bi se ispitao znacaj lanca snabdijevanja koristena je empirijska studija o visedimenzionalnim od-
nosima. Istrazivanje je usmjereno na razmjenu informacija kod preduzeca iz oblasti prehrambene
industrije u Bosni i Hercegovini (BiH). Koristen je slucajni sistematski uzorak kako bi se anketni
upitnik proslijedio ovim preduzecima. Prikuplieni podaci su analizirani pomocu konfirmatorne
Jaktorske analize (CFA), a model je ispitan koristenjem modela strukturalnib jednacina (SEM).
Rezultati su pokazali da razmjena informacija utice na poboljSanje organizacionih performansi
preduzeca, dok partnerski odnosi sa dobavljacem i kupcem uticu na razmjenu informacija. Na
osnovu toga je ispitan znaiaj koji ima razmjena informacija u lancu snabdijevanja na razvijanju
partnerskih odnosa i unapredenju performansi preduzeca. Ovo istrazivanje pomoci ée menadze-
rima preduzeca iz oblasti prehrambene industrije u BiH kako da putem partnerskih odnosa po-
boljSaju kvalitet razmjena informacija, te kako da pomocu tih informacija unaprijede operativne
performanse preduzeca. Koristeni model daje smjernice za razvoj poslovanja preduzeca iz oblasti
prehrambene industrije pomocu razmjena informacija unutar lanca snabdijevania.

Kljuéne rijeéi: razmjena informacija, partnerski odnosi sa dobavljacem, partmerski odnosi
sa kupcima, organizacione performanse, model strukturalnib jednaclina
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uvoD

Da bi preduze¢a pobijedila konkurente na trzi$tu moraju dijeliti i distribuirati
znanje i informacije. Razmjena informacija uti¢e na fundamentalne odluke kod
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upravljanja lancem snabdijevanja i klju¢an je faktor lanca snabdijevanja (Han i
Dong, 2015). Proizvodna preduzeca sve se vise fokusiraju na lanac snabdijevanja i
nastoje ga poboljsati (Lotfi, et al., 2013). Lanac snabdijevanja je povezan sa tokovi-
ma materijala i sirovina, financijama i informacijama u preduze¢u. Da bi preduzeée
bilo konkurentno potrebna je stalna koordinacija izmedu partnera u lancu snab-
dijevanja kroz razmjenu informacija. Preduze¢a ne mogu sama opstati na trzistu
i razvijati odrzivu konkurentsku prednost bez saradnje sa partnerima (Baihagi i
Sohal, 2013). Saradnja sa partnerima omogucava da se poboljsa poslovanje kako bi
preduzece bilo fleksibilno da bi se moglo odgovoriti na zahtjeve trzista. Razmjena
informacija moze pridonijeti pove¢anom fleksibilnos¢u preduze¢a (Qian, et al.,
2011). Kada preduzece raspolaze pravim informacijama ono moze odloziti ili po-
vecati proizvodnju u zavisnosti od potraznje na trzistu, te smanjiti troSkove.

Razmjena informacija sa partnerima preduslov je za razmjenu znanja potrebnog
za poslovanja preduzeca. Najvazniji partneri za preduzeée su dobavljaci i kupci.
Odnosi sa kupcima i dobavlja¢ima bitni su preduslov za poboljsanje operativnih
performansi preduzeca (Baihaqi i Sohal, 2013). Da bi partnerstvo bilo efikasno
potrebno je rijesiti dva klju¢na pitanja i to: integraciju poslovnih procesa i razmje-
na informacija u realnom vremenu (Ku, et al., 2016). Rjesavanjem ovih pitanja
dobijaju se pravovremene i pouzdane informacije kako bi se moglo na vrijeme
odgovoriti na zahtjeve trziSta. Razmjena informacija ima prednosti u zavisnosti
koje informacije se dijele i u kojem obimu (Hall i Saygin, 2012). Preduzece treba
da prikupi efektivne i efikasne informacije koje omogucavaju unapredenje poslo-
vanja preduzeca. Sto vise kvalitetnijih informacija partneri medusobno dijele to ¢e
biti uspjesnije poslovanje. Razmjena informacija je uvijek vrijedna za preduzece, ali
kada se profitno razmislja, troskovi informacija mogu biti previsoki ili je vrijednost
tih informacija mala (Huang, et al., 2017). Zato je potrebno da se prikupljaju
one informacije koje su opravdane za poslovanje. Prava vrijednost prikupljenih
informacija je ve¢a kada su koristi od informacija veée u odnosu na troskove pri-
bavljanja tih informacija (Lotfi, et al., 2013). Sa pravim informacijama preduzece
unapreduje poslovanje kroz poboljsanje lanca snabdijevanja. Razmjena informacija
je korisna za upravljanje lancem snabdijevanja, ali ¢esto uti¢e na manji pad profita
preduzeca zbog troskova prikupljenih informacija (Huang, et al., 2016).

Dobavlja¢i i kupci su klju¢ni ucesnici lanca snabdijevanja od kojih se dobija-
ju neophodne informacije. Razmjena informacija sa kupcima i dobavlja¢ima se
obavlja na sljedeéi nacin: informacije dostavljene dobavlja¢ima, informacije do-
bijene od dobavljaca, informacije dostavljene kupcima, te informacije dobijene
od kupaca (Baihaqi i Sohal, 2013). Zato je potrebno istraziti kako partnerski
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odnosi sa kupcima i dobavlja¢ima uti¢u na razmjenu informacija, te kako infor-
macije uticu na poboljsanje performansi preduzeca.

Ovaj rad Ce se fokusirati na razmjeni informacija preduzeéa iz oblasti prehram-
bene industrije u BiH, te kako ta razmjena uti¢e na poboljsanje performansi
preduzeca. Osim toga bit ée istrazeno kako partnerski odnosi sa dobavlja¢ima
i kupcima uti¢u na kvalitet razmjene informacija. Znacaj ovoga istrazivanja se
ogleda u razumijevanju znacaja koje ima razmjena informacija u preduze¢ima iz
oblasti prehrambene industrije. U tu svrhu je provedeno istrazivanje na podrudju
BiH. Vainost ovoga istrazivanja je utvrdivanje kako partnerski odnosi sa dobav-
lja¢ima i kupcima uti¢u na razmjenu informacija, te kako informacije uti¢u na
performanse preduze¢a. Na osnovu rezultata istrazivanja dat ée se preporuka pre-
duze¢ima iz oblasti prehrambene industrije kako se pomo¢u razmjene informa-
cija moze poboljsati performanse poslovanja. Osim toga na osnovu ove studije
menadzeri ¢e dobiti korisne sugestije kako kroz partnerske odnose sa kupcima i
dobavlja¢ima razmijenjivati informacije. Na taj nacin ¢e se sagledati vaznost koju
ima razmjena informacija sa kljuénim udesnicima u lancu snabdijevanja.

Na osnovu prethodnog izlaganja ciljevi istrazivanja su:

1. Prouciti uticaj partnerskih odnosa sa dobavlja¢ima i kupcima na kvalitet raz-
mjena informacija u preduze¢ima.

2. Istraziti uticaj razmjene informacija na pobolj$anje performansi preduzeca iz
oblasti prehrambene industrije.

3. Prouditi direktne i indirektne uticaje razmjene informacija na partnerske od-
nose i performanse preduzeca.

4. Predloziti i testirati model na primjeru koji ispituje odnose razmjene informa-
cija sa partnerskim odnosima i performansama preduzeca.

Osim uvoda ovaj rad obuhvata jos pet poglavlja. U drugom poglavlju obraditi ¢e se
teorijski okvir istrazivanja, dat ¢e se teorijske osnove partnerskih odnosa sa dobav-
ljatem i kupcem, obradit ¢e se pojam razmjene informacija, te ¢e biti objasnjeno
na koji nacin ée se mjeriti performanse istrazivanja. Osim toga na osnovu pregleda
literature postavit ¢e se hipoteze istrazivanja i napraviti model istrazivanja. Tre¢i dio
ovoga rada je zaduzen za metodologiju istrazivanja. U njemu ¢e se objasniti na¢ina
na koji je provedeno istrazivanje, koja preduzeca su bila fokus istrazivanja, te koji je
uzorak koristen u istrazivanju. Predstavit ¢e se i osnovne karakteristike preduzeca.
Zatim Ce se objasniti kako je kreiran anketni upitnik na osnovu prethodnih istra-
zivanja. U cetvrtom dijelu izvrsit e se analiza dobijenih rezultata. Prije nego Sto
se provede model strukturalnih jednacina (SEM) izvrsit ée se testiranje dobijenih
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podataka, te ¢e se ispitat validnost koriStene skale i medusobni odnos konstruktora
istrazivanja. Pomoc¢u SEM ispitat e se postavljeni model istrazivanja i hipoteze
istrazivanja. Nakon toga ¢e se u petom poglavlju kroz diskusiju obrazloziti dobijeni
rezultati, te ¢e se ti rezultati uporediti sa prethodnim istrazivanjima. U zavrsnom
Sestom dijelu predstavit ¢e se najvazniji rezultati istraZivanja, nedostaci istrazivanja
i smjernice za buduéa istrazivanja.

TEORIJSKI OKVIR ISTRAZIVANJA

U ovom poglavlju pomocu relevantne navedene literature razmatrat ¢e se hipo-
teze istrazivanja. Najprije je predlozen konceptualan okvir koji predstavlja odnos
izmedu partnerskih odnosa sa dobavlja¢ima i kupcima kod razmjene informaci-
ja, te odnosa razmjene informacija sa performansama preduze¢a (slika 1). Ovakav
postavljeni konceptualni model identifikuje nekoliko konstruktora i to: partner-
ski odnosi sa dobavlja¢ima, partnerski odnosi sa kupcima, razmjena informacija i
performanse preduzeca. Performanse preduzeca se dijele na podkonstruktore i to:
fleksibilnost, troskovi, kvalitet i pouzdanost isporuke. Razmjena informacija u ova-
kvom konceptualnom modelu sluzi kao posrednik izmedu partnerskih odnosa sa
dobavlja¢ima i kupcima sa performansama preduze¢a. Na osnovu toga ova studija
je specifi¢na, jer ispituje kako partnerski odnosi uti¢u na razmjenu informacija, te
kako razmjena informacija uti¢e na poboljsanje performansi preduzeca.

Veéina studija o razmjeni informacija naglasavale su vaznost uspostavljanja par-
tnerskih odnosa. Medutim, ova studija to posmatra sa drugog aspekta i to kako
partnerski odnosi sa dobavlja¢ima i kupcima uti¢u na razmjenu informacija. Da
li su partnerski odnosi ti koji pospjesuju razmjenu informacija ili razmjene infor-
macija pospjeSuju partnerske odnose? Zbog specifiénosti prehrambene industrije
da se proizvode proizvodi koji su kvarljivi, od izuzetne vaznosti je ispitati kako
se kroz partnerske odnose i razmjenu kvalitetnih informacija snizavaju troskovi
poslovanja, povecéava fleksibilnost poslovanja, poboljsava kvalitet proizvoda i po-
uzdanost isporuke. Od klju¢ne vaznosti za ostvarivanje konkurentskih prednosti
za preduzeée je vazno da proizvodi kvalitetne proizvode koji se mogu na pouz-
dan nadin isporuditi kupcu, te pomocu fleksibilnosti u proizvodnji i poslovanju
preduzeéa osigurati kupcu proizvod koji zeli, a pri tome smanjiti nepotrebne
troskove unutar lanca snabdijevanja. Da bi se istrazili postavljeni ciljevi i pred-
met istrazivanja u ovom istrazivanju su obuhvadena preduzeca koja se bave pre-
hrambenim proizvodima, odnosno ona preduzeéa koja proizvode hranu i pica.
Fokus je na razmjeni informacija i partnerskim odnosima kao preduslovima za
ostvarivanje boljih performansi poslovanja. Na osnovu ovih koraka istrazivanja
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u nastavku teksta opisat ¢e se ovi konstruktori i veza izmedu njih i postavit ¢e se
hipoteze istrazivanja.

Odnosi sa H3a-y| Fleksibilnost
dobavljac¢em H1
\ ; Troskovi
Razmjena
/ informacija Kvalitet
Odnosi sa H2
kupeem H3 Isporuka

Slika 1. Konceptualni model istraZivanja

Izvor: Autori istraZivanja

Odnosi sa dobavljacem

Za preduzeda je od kljuéne vaznosti uspostaviti dugoro¢ne partnerske odnose s
dobavljacima (Kozarevi¢ i Puska, 2015). Strateski odnosi sa dobavlja¢ima se defi-
nisu kao dugoro¢ni odnosi izmedu preduzeéa i dobavljaca (Prajogo, etal., 2012).
Dugoro¢ni partnerski odnosi sa klju¢nim dobavlja¢ima rezultiraju poboljsanju
efikasnosti u sistemu upravljanja kvalitetnim dobavlja¢ima, pri ¢emu su kvalitet i
isporuka prioritet preduzeéa kao kupca (Modgil i Sharma, 2017). Preduzeée ¢e u
odnosu na vrijednosti koje oni pruzaju sklopiti dugoro¢ne odnose sa dobavljaci-
ma. Ako je ta vrijednost veca, uloga dobavljaca ¢e biti veca i obrnuto. Preduzece
sklapa dugoro¢ne odnose sa klju¢nim dobavlja¢ima od kojih ima najvise koristi.

Kod uspostavljanja odnosa sa dobavlja¢ima preduze¢a mogu da uspostave stra-
teske i operativne odnose sa dobavlja¢ima (Lambert i Schwieterman, 2012). Kod
razvijenih strateskih odnosa sa dobavlja¢ima razmjena informacija se vrsi u cilju
ostvarivanja zajednickih ciljeva (Svahn i Westerlund, 2009), dok kod operativnih
odnosa sa dobavlja¢ima razmjena informacija je svedena na minimum i razmje-
njuju se samo neophodne informacije (Véronneau, et al., 2015). U praksi postoji
i kombinacija ovih odnosa (Rezaei i Ortt, 2012). Najvaznije je kod uspostav-
ljanja saradnje sa dobavlja¢ima zasnivati tu saradnju na povjerenju pri cemu je
od izuzetne vaznosti razmjena informacija. Na osnovu toga se postavlja sljedeéa
hipoteza ovoga istrazivanja koja glasi:

H1. Odnosi sa dobavlja¢ima imaju znacajan pozitivan odnos sa razmjenom informacija.

Odnosi sa kupcima
Odnosi sa kupcima su oduvijek bili veoma vazni za poslovanje preduzeca u kon-
kurentskom okruzenju (Krolikowski i Yuan, 2017). Odnosi sa kupcima ozna-
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¢avaju ponovnu kupovinu kupaca od preduzeca, te nadin kako se preduzece i
kupci prilagodavaju jedni drugim (Oberg, 2014). Pouzdani odnosi sa kupcima
pomazu preduzeéu da uspje$no upravlja zalihama, jer imaju pouzdane kupce i
mogu da razvijaju diferencirane proizvode ¢ime se povecava zadovoljstvo kupa-
ca. Uspostavljanje odnosa sa kupcima je kljuc¢an aspekt integracija unutar lanca
snabdijevanja koja promovise saradnju, komunikacije i razmjenu informacija o
problemima (Danese i Romano, 2011). Na taj na¢in partnerski odnosi sa kup-
cima povecavaju efikasnost u donosenju odluka kod preduzeda i rjesavanje mo-
gucih problema. Preduze¢e od kupca dobija potrebne informacije o njihovim
potrebama i problemima koju se trebaju rijesiti proizvodom, a ponekada kada su
zahtjevi kupaca specifi¢ni ukljucuje i razvoj inovativnih rje$enja ¢ime se poveéa-
vaju vaznosti uloga kupaca (Ku, et al., 2016).

Neodekivane promjene zahtijevaju od preduzeca da razvije sposobnost prilago-
davanja promjenama okruZenja. Preduze¢a moraju da se prilagodavaju i da mi-
jenjaju strategije, jer su promjene u okruzenju vrlo ¢este i brze (Srinivasan, et
al., 2011). Kada su u pitanju preduzeca koja proizvode prehrambene proizvode,
uvazavanjem ideje kupaca kod razvoja proizvoda povecava se efikasnost opera-
tivnih performansi preduzeca (Ku, et al., 2016). Zbog toga je potrebno prila-
goditi se potrebama kupaca i izvrsiti personalizaciju usluga koje su presudne za
opstanak preduzeéa na trzistu. Da bi se to uradilo potrebno je uspostaviti dobre
poslovne odnose sa kupcima i ostvariti uspje$nu primjenu lanca snabdijevanja
kroz razmjenu informacija. Na osnovu toga se postavlja sljede¢a hipoteza ovoga
istrazivanja koja glasi:

H2. Odnosi sa kupcima imaju znacajan pozitivan odnos sa razmjenom informacija

Razmjena informacija

Da bi se postigla efikasnost u radu preduzeéa potrebno je da se u lanac snabdije-
vanja integrira razmjena informacija (Bian, et al., 2016). Razmjena informacija
gradi bolja partnerstva i promovise integraciju sa dobavlja¢ima i kupcima $to
dovodi do boljih performansi preduzeéa (Kim i Chai, 2017). Razmjena informa-
cija donosi brojne prednosti preduze¢ima (Lotf, et al., 2013). Preduzeée moze
na osnovu dobijenih informacija brze reagovati na promjene i poboljsati kon-
kurentnost. Dobavlja¢ moze na osnovu informacija koje dobije od preduzeta
da prilagodi sirovine i materijal preduzecu i unaprijedi proizvodnju preduzeca.
Zbog toga je razmjena informacija dvojaka i to: informacije koje se dobijaju od
dobavljaca i kupaca, te informacije koje se daju dobavlja¢ima i kupcima (Baihaqi

i Sohal, 2013).
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Prilikom razmjene informacija izmedu partnera moguce je da se u praksi pojave tri
slu¢aja i to: da se informacije nikako ne dijele, dijele se informacije koje su nastale
u poslovanju (prosle i sadasnje informacije), te razmjenjuju se sadasnje i budude
informacije (prognoze potraznje, sadasnji i budud¢i planovi saradnje i sl.) (Marinagi,
et al., 2015). Koristi od razmjene informacija su nizi operativni troskovi, ve¢a pro-
duktivnost i poboljsano planiranje proizvodnje svih partnera u lancu snabdijevanja
(Kembro i Selviaridis, 2015). Na taj nadin preduzece poboljsava organizacione per-
formanse. Razmjena informacija ima znacajnu ulogu kod podizanja performansi
preduzeca i postizanja uStede u troskovima zaliha (Danese i Romano, 2011). Na
osnovu toga se postavlja sljede¢a hipoteza ovoga istrazivana koja glasi:

H3. Razmjena informacija ima znacajan pozitivan odnos sa organizacijskim per-
formansama

Posto se organizacijske performanse mogu mjeriti na razli¢ite nacine, u ovom
istrazivanju je odlu¢eno da se organizacijske perfomanse mjere pomocu Cetiri
podkonstruktora u skladu sa prethodnim studijama : Prajogo, et al. (2012); Cha-
vez, et al. (2012) i Wong, et al. (2011), i to sa: fleksibilnos¢u, troskovima, kvali-
tetom i isporukom. Zbog toga se ova hipoteza ras¢lanjuje na pomoéne hipoteze
koje glase:

H3a. Razmjena informacija ima znacajne pozitivne odnose sa fleksibilnos¢u preduzeéa
H3b. Razmjena informacija ima znacajne pozitivne odnose sa troskovima preduzeca
H3c. Razmjena informacija ima znacajne pozitivne odnose sa kvalitetom preduzeéa
H3d. Razmjena informacija ima znacajne pozitivne odnose sa isporukom preduzeéa

Organizacione performanse

Da bi preduzece poboljsalo performanse potrebno je da koristi partnerske odno-
se sa dobavlja¢ima i kupcima kako bi se osigurala isporuka na vrijeme, kvalitet
u poslovanju i minimizirali troskovi (Hall i Saygin, 2012). Dugoro¢ni odnosi sa
dobavljatem pomazu preduzecu da postigne vrhunske performanse smanjivajuéi
troskove, poboljsavaju¢i kvalitet, boljom isporukom kupcima, te poboljsavanjem
fleksibilnosti poslovanja (Prajogo, et al., 2012). Preduzeéa koja saraduju sa kupci-
ma unutar lanca snabdijevanja mogu poboljsati operativne performanse, s tim da
kod efikasnog upravljanja lancem snabdijevanja koriste integraciju inter organiza-
cijskih procesa preduzeca (Prajogo, et al., 2018). Na taj nacin se sa provodenjem
koordinacije sa kupcima i dobavljatem poboljsava poslovanje preduzeca i njegove
performanse. Na organizacijske performanse utice interno i eksterno okruZenje.
Poboljsanje fleksibilnosti proizvodnje i isporuke je veoma osjetljivo na eksterne
uticaje, dok su kvalitet proizvoda i troskovi proizvodnje osjetljivi na interne uticaje
u preduze¢u (Wong, et al., 2011). Zbog toga je potrebno da preduzeca saraduju sa



Adis Puska, et al.
40 UTICA) RAZMJENE INFORMACLJA SA DOBAVLJACEM | KUPCEM NA ORGANIZACIONE PERFORMANSE PREHRAMBENIH PREDUZECA U BOSNI | HERCEGOVINI

kupcima i dobavlja¢ima kako bi se na adekvatan na¢in odgovorilo na zahtjeve iz
eksternog okruzenja. Prilagodavanjem zahtjeva iz eksternog okruzenja nije moguce
ukoliko se ne poboljsa kvalitet poslovanja preduzeéa, te elimini$u svi nepotrebni
troskovi u preduze¢u upravljanjem lancem snabdijevanja. Zbog toga ovo istraziva-
nje ima za cilj da ispita kako partnerski odnosi sa dobavlja¢ima i kupcima uti¢e na
razmjenu informacija, te kako razmjena informacija uti¢e na pobolj$anje operativ-
nih performansi preduzeca.

METODOLOGIJA
U ovom dijelu studije najprije ¢e se opisati naéin prikupljanja podataka te nadin
na koji su mjereni i operacionalizovani klju¢ni konstruktori istraZivanja.

Prikupljanje podataka i karakteristika uzorka

Podaci za potrebe ove studije su prikupljeni od preduzeca iz oblasti prehrambene
industrije u BiH. Istrazivanje je provedeno u periodu februar - maj 2017. godine.
Pri tome je koriSten slucajni sistematski uzorak. Najprije je formiran abecedni
spisak od 788 preduzeca koja se bave ovom djelatnos¢u. Potom je odabran uzo-
rak koji je ¢inila polovina preduzeda i to svako neparno preduzece. Preduzeéa su
kontaktirana na razne nadine kako bi se poveéao broj prikupljenih odgovora i to:
e-mailom, telefonskim kontaktom, liénim kontaktom i sl. Konac¢an broj priku-
pljenih anketnih upitnika je iznosio 135. Karakteristike preduze¢a obuhvadene
ovim istrazivanjem su predstavljene na tabeli 1.

U ovom istrazivanju je kori$ten anketni upitnik ¢ija je izrada tekla kroz etape. Najpri-
je su prikupljeni relevantni radovi koji su ispitavali partnerske odnose sa dobavljatem
i kupcem, razmjenu informacija, te performanse preduzeca. Potom su odabrani kon-
struktori za potrebe ovoga rada, te su formirana pitanja za konstruktore na osnovu
ranijih provedenih istrazivanja. Zatim je pet stru¢njaka pregledalo anketni upitnik i
dalo svoje sugestije za korekeiju upitnika. Korigovani upitnik je proslijeden preduze-
¢ima iz oblasti prehrambene industrije. Pri tome se koristio papirni oblik upitnika, te
elektronska verzija u zavisnosti od nadina prikupljanja podataka.

Prilikom ispitivanja preduzeca uzeti su u obzir e-mailovi onih preduzeéa koja
nisu htjela da ucestvuju u istrazivanju. Razlozi za neudestvovanje su sljededi: ne-
dostatak vremena, izostanak odobrenja od uprave, ne vrsenje djelatnosti i sl. Na
taj nadin nisu pronadeni adekvatni razlozi zasto ta preduzeca nisu ucestvovala u
ovom istrazivanju. Osim toga provedeno je ispitivanje pristranosti ispitanika koje
je potvrdilo da su prikupljeni podaci adekvatni za dalju obradu.
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Tabela 1. Karakteristike preduzeca

Obiljezje preduzeca Frekvencija  upostocima
mikro 18 133
, malo 60 44.4
Veli¢ina preduzeca -
srednje 40 29,6
veliko 17 12,6
1-9 40 29,6
10-49 48 35,6
Broj zaposlenih 50-99 17 12,6
100-199 16 11,9
200 vise 14 104
do 4 miliona KM 79 59,8
Prihodi od prodaje u2016 ~ 4-19 miliona KM 29 22,0
(KM) 20-99 miliona KM 20 152
preko 100 miliona KM 4 3,0
Posjedovanje certifikata posjeduje 94 69,6
kvaliteta ne posjeduje 41 304
Mlinarska industrija 19 14,2
Industrija mlijeka 9 6,7
Industrija mesa 20 14,9
Primarna djelatnost Prerada voca i povrca 16 11,9
preduzeca Proizvodnja konditorskih proizvoda 11 8,2
Proizvodnja alkoholnih pica 5 3,7
Proizvodnja vode i bezalkoholnih pic¢a 10 7,5
Ostala proizvodnja 44 328

Izvor: Rezultati istrazivanja

Mjerenje konstruktora

Specifi¢nost ovoga istrazivanja je da se najprije istrazuje uticaj partnerskih odnosa sa
dobavlja¢ima i kupcima na razmjene informacija, a potom uticaj razmjene informa-
cija na poboljsanje organizacionih performansi preduze¢a. Na taj nadin se ispituje
medijatorna uloga razmjene informacija kod ispitivanja uticaja partnerskih odnosa
sa kupcem i dobavlja¢em na organizacione performanse preduzeca. U tu svthu je
koriSten anketni upitnik koji se sastojao iz dva dijela. U prvom dijelu su bila pitanja
vezana za karakteristike preduzeca koja su prikazana na tabeli 1. Drugi dio upitnika
je vezan za konstruktore istrazivanja. Prilikom mjerenja konstruktora koristene su
kvantitativne tvrdnje i subjektivne procjene preduzeca. Pri tome se koristila Liker-
tova skala sa pet ponudenih odgovora. Odgovori na ove tvrdnje su se kretali od ,,u
potpunosti se ne slazem® do ,,u potpunosti se slazem®. Koristeni konstuktori o ovom
istrazivanju su: odnosi sa dobavlja¢em, odnosi sa kupcima, razmjena informacija i
organizacijske performanse. Konstruktor organizacijskih performansi mjeren je po-
mocu Cetiri podkonstruktora i to: fleksibilnost, troskovi, kvalitet i isporuka.
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Konstruktorom odnosi sa dobavlja¢em Zeljelo se ispitati kako i na koji nac¢in se uklju-
¢uju dobavljadi pri rjesavanju problema u preduzeéu, poboljsanju kvaliteta proizvo-
da, razvoju novih proizvoda, te poboljsanju ¢jelokupnog poslovanja preduzeéa. Tvrd-
nje za mjerenje ovoga konstruktora su prilagodene iz istrazivanja: Li, et al. (20006) i
Chavez, et al. (2015). Konstruktorom odnosi sa kupcima Zeljelo se ispitati kako se
poboljsava pouzdanost i odgovornost u poslovanju, koliko se ¢esto mjeri zadovoljstvo
kupaca, te kako se odreduju buduéa oc¢ekivanja od kupca. Tvrdnje za mjerenje ovo-
ga konstruktora su prilagodene iz istrazivanja: Baihaqi i Sohal, (2013) i Chavez, et
al. (2015). Konstruktorom razmjena informacija Zeljelo se ispitati da li partneri raz-
mjenjuju informacije koje pomazu pri planiranju buduc¢ih aktivnosti, unapredenju
saradnje, razmjeni klju¢nih znanja, te da li su te informacije pravovremene, precizne,
potpune, adekvatne i pouzdane. Tvrdnje za mjerenje ovoga konstruktora su prilago-
dene iz istrazivanja: Yang (2014) i Pugka, et al. (2018a).

Konstuktorom fleksibilnos¢u zeljelo se istraziti da li preduzeéa mogu da mijenjaju
proizvodnju prema potrebama trzista, da li se razvijaju proizvodi prema zahtjevima
kupaca, te da li se moZe mijenjati dinamika isporuke u skladu sa zahtjevima kupaca.
Tvrdnje za mjerenje ovoga konstruktora su prilagodene iz istrazivanja: Blome, et al.
(2014). Konstruktorom troskovi se Zeljelo ispitati da li preduze¢a smanjuju sve nepo-
trebne troskove u proizvodnji, da li se optimiziralo kretanje materijala i sirovina, te
da li su se optimizirali troskovi skladiStenja. Tvrdnje za mjerenje ovoga konstruktora
su prilagodene iz istrazivanja: Kroes i Ghosh (2010) i Cai i Yang (2014). Konstruk-
torom kvalitet se Zeljelo ispitati da li preduzeca konktinuirano poboljsavaju kvalitet
poslovnih procesa, proizvoda i isporuka, te da li unapreduju poslovni procesi da bi
se postigle bolje performanse preduzeca. Tvrdnje za mjerenje ovoga konstruktora su
prilagodene iz istrazivanja: Li, et al. (2006) i Cai i Yang, (2014). Konstruktorom
isporuka se Zeljelo ispitati da li preduzeca brze isporucuju robu u odnosu na konku-
renciju i da li je ta isporuka pouzdanija. Tvrdnje za mjerenje ovoga konstruktora su
prilagodene iz istrazivanja: Li, et al. (2000) i Cai i Yang (2014).

REZULTATI

Za ispitivanje postavljenog modela i hipoteza istrazivanja koristena je komfirmatorna fak-
torska analiza (CFA) i metod strukturalnih jednacina (SEM). Osim toga za pouzdanost
mjernih skala koristen je Krombah alfa (CA) pokazatelj, dok je diskriminaciona validnost
mjerena pomocu izdvojene prosje¢ne varijanse (AVE), a diskriminacione valjanosti kon-
strukeije strukturalnog modela su mjerena pomocu vrijednosti korijena AVE. Osim toga
ispitana je i povezanost konstruktora istrazivanja pomoc¢u Pirsonovog koeficijenta korela-
cije. Sve statisticke analize su radene pomo¢u programa Lisrel 8.8 i SPSS 20.
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Vaznost i pouzdanost skale vrijednosti

CFA analiza se radi prije nego $to se provede SEM analiza. Primjenom CFA
analize ispituje se jednodimenzionalnost konstruktora istrazivanja. U tabeli 2
su prikazani rezultati CFA analize. Na osnovu njih se moze zakljuciti da su kon-
struktori dobro definisani i da sve tvrdnje imaju dobro faktorsko opterecenje, jer
su sve vrijednosti jednake ili ve¢e od 0,5 (Ku, et al., 2016). Vrijednosti indikatora
se kre¢u u granicama normale (NFI = 0,90; CFI = 0,97; GFI = 0,86; RMSEA =
0,055), te se moze zakljuciti da postavljeni model ima prihvatljivu jednodimen-
zionalnost i konvergentnu valjanost (Prajogo, et al., 2012).

Tabela 2. Skala vrijednosti i deskriptivna analiza

Konstruktor ~ Opis konstruktora Vrijednost Prosjek  S.D. CA
Dobavljaa’se koriste pri rje3avanju problema 0,88 3,20 1125
u preduzecu
. Pobolj§a\fa se kvalitet proizvoda pomocu 0,64 371 0,045
Odnosi sa dobavljaca
dobavlja¢ima  Uklju¢uju se dobavljaci pri j izvoda i 0843
j jucuju se dobavljaci pri razvoju proizvoda 091 341 1174
poslovnih procesa
Sa dobav!Jaama se radi na poboljSanju 0,85 321 1,059
poslovanja
U interakciji sa kupcima poboljsava se 0,50 428 0729
Odnosi pouzdanost i odgovornost u poslovanju
ku;c?rsr::a Cesto se mjeri stepen zadovoljstva kupaca 0,65 3,95 0925 0,769
Pokusavaju se da odrede buduca ocekivanja 0,68 416 0854
kod kupaca
RazmjenJUJ}J se mfor.macue potrebne za 0,68 3,66 0,812
unapredenje saradnje
' Partnerllduele kIJuc.na znanja o razvoju 0,80 341 0,884
Razmjena poslovnih procesa i proizvoda 0.885
informacija Sa partnerima se razmjenjuju informacije koje '
PR . . . . 0,71 3,64 0,868
pomazu pri planiranju buducih aktivnosti
Kom.unlkacua sa partnerima Je pravovremena, 0,64 375 0,028
precizna, potpuna, adekvatna i pouzdana
Moze se muerv\!?tl proizvodnja prema 055 371 0,880
potrebama trzista
Fleksibilnost Razvijaju se proizvodi prema zahtjevima 077 3,86 0932 0770
kupaca
Moguceje mijenjati dinamiku isporuke 0,58 404 0781
proizvoda
Nepqtrfebnl troSkovi u proizvodnji su smanjeni 054 375 0912
na minimum
Troskovi Optimizirano je kretanje materijala i sirovina 0,72 3,83 0,778 0,832
Pri skladistenju i transportu optimizirani su 074 387 0818

troskovi
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Kontinuirano se poboljsava kvalitet poslovnih

iz7vodaii K 0,57 4,17 0,653
Kvalitet E;oaces?, prc.)lzvo al |spo.ru a - - 0,890
pr!eduw se poslovni procesi kako bi se 0,64 416 0,690
poboljsale poslovne performanse
Isporuka proizvoda je brza od konkurencije 0,89 3,67 0,937
Isporuka Pouzdanost isporuke je veca u odnosu na 077 371 0,863 0918

konkurenciju

Izvor: Rezultati istrazivanja

CA se koristila da se ispita unutrasnja konzistentnost mjernih skala. Dobivene vri-
jednosti CA ukazuju na to da je unutrasnja konzistentnost mjernih skala dobra, jer
se vrijednosti kre¢u od 0,769 do 0,918 (tabela 2), $to je vece od kriti¢ne vrijednosti
od 0,70 za ovaj pokazatelj (Puska, et al., 2018b). Na osnovu rezultata moze se za-
kljuditi da postoji konzistentna mjerna skala kod koristenih konstruktora u ovom
modelu. Vrijednosti kompozitne pouzdanosti (CR) su od 0.78 do 0,89 (tabela
3) sto pokazuje da su pouzdani svi konstruktori u ovom modelu, jer je vrijednost
CR iznad kriti¢ne vrijednosti od 0,70. Vrijednosti dobivene pokazateljom AVE
se krecu od 0,59 do 0,81 (tabela 3) $to pokazuje da konstruktori imaju dobru
diskriminacionu validnost, jer su ove vrijednosti ve¢e od kriti¢ne 0,50. Najmanja
vrijednost korijena od AVE je 0,765 (tabela 3) $to je veca od apsolutnih vrijednosti
korelacione analize ¢ime je ispunjen uslov diskriminacione valjanosti konstrukeije
modela. Na osnovu ovih analiza zakljucuje se da su podaci prikupljeni u ovoj stu-
diji adekvatni, te se mogu koristiti za ispitivanje modela istrazivanja.

Tabela 3. Kompozitna korelacija pouzdanosti i ekstrakcija prosjecne varijanse

Konstrukt CR AVE A B C D E F G
A. Odnosi sa dobavljatem 0,88 0,64 0,800

B. Odnosi sa kupcem 0,81 0,59 0,277 0,765

C.Razmjena informacija 0,89 0,67 0,384 0,448" 0,820

D. Fleksibilnost 0,84 0,64 0,053  0,209" 0,177° 0,798

E. Troskovi 0,87 0,69 0,071 0293" 0287 0,229" 0,833

F. Kvalitet 0,78 0,64 0,226™ 0416" 0317° 0,171" 0457" 0,801

G. Isporuka 0,89 0,81 0,292" 0,248 0,248" 0,199° 0,225" 0463" 0,899

Izvor: Rezultati istraZivanja

Napomena: ™ Znacajnost na nivou 0,01; * Znacajnost na nivou 0,05; Kvadratni korijen AVE je prikazan
podebljanim kurzivom duz dijagonale

Rezultati deskriptivne analize pokazuju da su ispitanici najvise saglasni sa tvrd-
njama za konstruktore odnosi sa kupcima i kvaliteta kod kojih su najvece vrijed-
nosti aritmeticke sredine. Kod ovih konstruktora je najmanja disperzija u odgo-
vorima kod ispitanika $to pokazuje koeficijent standardne devijacije (S.D). Kada
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se posmatra povezanost konstruktora modela moze se zakljuciti da su najmanje
povezani konstruktori odnosi sa dobavlja¢ima i fleksibilnost (r = 0,053), dok su
najbolje povezani konstruktori kvalitet i isporuka (r = 0,463).

Tabela 4 prikazuje rezultate SEM kod postavljenog modela. Na osnovu dobi-
jenih vrijednosti indikatora modela moze se re¢i da je model pouzdan, jer su
vrijednosti parametra unutar propisanih vrijednosti koje se preporu¢uju za ovu
metodu. U nastavku teksta ée se iznijeti sazetak testiranja hipoteza.

Hipoteza 1. Pokazuje da postoji pozitivna i znacajna veza izmedu odnosa sa
dobavlja¢em i razmjene informacija (put = 0,29; t = 3,07; p < 0,05) ¢ime se
prihvata ova hipoteza. Dobijeni rezultati ukazuju na to da ¢e uspostavljeni par-
tnerski odnosi sa dobavljat¢em pomo¢i preduzeéu u dobijanju boljih informacija
kod razmjene informacija.

Hipoteza 2. Pokazuje da postoji pozitivna i znacajna veza izmedu odnosa sa
kupcima i razmjene informacija (put = 0,47; t = 4,70; p < 0,05) ¢ime se prihvata
ova hipoteza. Ovi rezultati ukazuju da su partnerski odnosi sa kupcima znacajniji
preduzeéu od partnerskih odnosa sa dobavlja¢em, jer rezultati pokazuju snazniju
vezu kod razmjene informacija.

Pomoc¢na hipoteza H3a. Pokazuje da postoji pozitivna veza, ali ne i znacajna
izmedu razmjene informacija i fleksibilnosti (put = 0,21; t = 1,96; p > 0,05)
¢ime se ova hipoteza odbacuje. Na osnovu toga moze se zakljuéiti da razmjena
informacija nije povezana sa fleksibilno$¢u kod preduzeca, odnosno da razmjena
informacije ne pridonosi vecoj fleksibilnosti preduzeda.

Pomoc¢na hipoteza H3b. Pokazuje da postoji pozitivna i znacajna veza izmedu
razmjena informacija i troskova (put = 0,32; t = 3,20; p < 0,05) ¢ime se prihvata
ova hipoteza. Ovo ukazuje da razmjena informacija znacajno utice na troskove u
vidu smanjenja svih nepotrebnih troskova.

Pomoc¢na hipoteza H3c. Pokazuje da postoji pozitivna i znacajna veza izmedu
razmjena informacija i kvaliteta (put = 0,40; t = 4,37; p < 0,05) ¢ime se prihvata
ova hipoteza. Dobijeni rezultati pokazuju da dijeljenje informacija znacajno uti-
e na poboljsanje kvaliteta u preduzeu.

Pomoc¢na hipoteza H3d. Pokazuje da postoji pozitivna i znacajna veza izmedu
razmjene informacije i isporuke (put = 0,32; t = 3,46; p < 0,05) ¢ime se prihvata
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ova hipoteza. Ovi rezultati ukazuju na to da dijeljenje informacija pozitivno utice
na poboljsanje pouzdanosti isporuke preduzeca.

Na osnovu dokazivanja pomo¢nih hipoteza (H3a-H3d) prihvata se i hipoteza
H3 da razmjena informacija pozitivno i znacajno uti¢e na poboljsanje organi-
zacionih performansi preduzeéa. Na fleksibilnost razmjena informacija nema
znacajan uticaj, ali postoji pozitivna veza, dok ima znacajne uticaje na ostale
podkonstruktore organizacionih performansi preduzeda.

Tabela 4. Rezultati modela

Hipoteza :L::jena t-vrijednost Znacajnost Rezultati

H1. Odnosi sa dobavljacem — Razmjena informacija 0,29 3,07 p <0,05 Prihvacena
H2. Odnosi sa kupcima — Razmjena informacija 0,47 4,70 p <0,05 Prihvacena
H3a. Razmjena informacija — Fleksibilnost 0,21 1,96 p>0,05 Ne prihvacena
H3b. Razmjena informacija — Troskovi 0,32 3,20 p <0,05 Prihvacena
H3c. Razmjena informacija — Kvalitet 0,40 4,37 p < 0,05 Prihvacenaa
H3d. Razmjena informacija — Isporuka 0,32 3,46 p <0,05 Prihvacenaa

Hi kvadrat test = 321.24; stepen slobode = 182; Hi kvadrat test/stepen slobode = 1,765; GFl = 0,81; CFl =
0,94; RMSRA = 0,076; p = 0,000

DISKUSIJA

Ova studija je testirala ulogu razmjene informacija u lancu snabdijevanja. Ispiti-
vala je nacin na koji ona uti¢e na organizacione performanse preduzeca, te kako
partnerski odnosi sa dobavlja¢ima i kupcima uti¢u na razmjenu informacija. Re-
zultati su pokazali da je razmjena informacija veoma bitna za poboljsanje orga-
nizacionih performansi preduzeca. Takoder je dokazano da su partnerski odnosi
sa dobavlja¢ima i kupcima veoma bitni kod razmjene informacija. Medutim,
rezultati su pokazali da razmjena informacija ne poboljsava sve operativne per-
formanse preduze¢a. Dokazano je da nema znacajan uticaj na poboljsanje fleksi-
bilnosti preduzeca.

Partnerski odnosi sa dobavlja¢ima i kupcima su znacajni za razmjenu informacija
(Danese i Romano, 2011). Oni su klju¢ni uéesnici u lancu snabdijevanja koji
preduzeéu isporucuju najznacajnije informacije. Dobavlja¢i preduze¢u dostavlja-
ju informacije o materijalima i sirovinama koje im isporucuju, kakav je kvalitet,
kolika je koli¢ina tih sirovina i sl. To je narocito vazno u prehrambenoj industriji,
jer neke grane ove industrije ovise o poljoprivrednoj proizvodnji, pa je potrebno
od ovih dobavljaca dobijati precizne i adekvatne informacije kako bi se uskladila
proizvodnja. Od kupaca preduzeéa dobijaju informaciju $ta oni zele, u kojim
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koli¢inama i kakve su njihove potrebe. Na osnovu tih informacija preduze¢a
mogu prilagodavati proizvodnju tim zahtjevima. Kada se dijele informacije kod

partnerskih odnosa onda se moze ocekivati da te informacije budu pouzdanije
(Baihagqi i Sohal, 2013).

Ova studija je pokazala da su partnerski odnosi sa dobavlja¢em i kupcem klju¢ni
za razmjenu informacija. Kada preovladavaju jaki partnerski odnosi, kupci i do-
bavlja¢i su spremniji da dijele trenutne i potencijalne informacije o proizvodima
i da postoji uzajamna zavisnost odnosa izmedu partnera (Krolikowskia i Yuan,
2017). Zbog toga je znadajna razmjena informacija kod partnerskih odnosa sa
kupcima i dobavlja¢ima. Ukoliko postoji razmjena kvalitetnih informacija izme-
du partnera onda ¢e preduzece htjeti da vise dijeli informacije s njima (Baihagqi
i Sohal, 2013). Na osnovu toga moze se zakljuciti da razmjena informacija utice
na partnerske odnose sa kupcima i dobavlja¢ima, te da postoji dvostrani uticaj
ovih konstruktora istrazivanja.

Osim $to utice na partnerske odnose sa dobavlja¢ima i kupcima razmjena infor-
macija utice i na poboljsanje organizacionih performansi preduzeda, $to su poka-
zali rezultati ove studije. Medutim, rezultati ove studije su dokazali da razmjena
informacija nema znacajan uticaj na fleksibilnost preduzeca, iako je u studiji Vi-
vek, et al., (2011) dokazano na primjeru malih proizvodackih preduzeéa u Indiji
da razmjena informacija ima pozitivan znacajan uticaj na fleksibilnost. Rezultati
su pokazali da postoji pozitivna povezanost izmedu razmjene informacija i flek-
sibilnosti preduzeca, ali je ta povezanost nedovoljna da bi bila zna¢ajna. Kada se
posmatra dalji uticaj razmjene informacija na pojedina¢ne organizacione perfor-
manse preduzeéa moze se zakljuciti da ona najviSe uti¢e na poboljsanje kvaliteta,
pa potom na pouzdanost isporuka, i na troskove. Na osnovu ovih rezultata moze
se zakljuciti da razmjena informacija poboljsava kvalitet poslovanja preduzeca,
pouzdanost isporuke, te utice na troskove s tim da se smanjuju svi nepotrebni
troskovi u preduze¢u. Preduzeée pomocu informacija dobijenih od dobavljaca
i kupca moze da uskladuje proizvodnju. Na taj na¢in mogu efikasno upravljati
troskovima, a osim toga mogucde je uskladiti isporuke i poboljsati kvalitet cjelo-
kupnog poslovanja.

Kada se posmatra medijatorska uloga razmjene informacija kao veze izmedu par-
tnerskih odnosa kupaca i dobavljaca sa organizacionim performansama predu-
zea, dokazano je da postoji znacajnija veza partnerskih odnosa sa kupcima u
odnosu na partnerske odnose sa dobavlja¢ima. Partnerski odnosi sa kupcima su
znacajniji za razmjenu informacija nego $to su partnerski odnosi sa kupcima, pa
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zbog toga partnerski odnosi sa kupcima preko razmjene informacija bolje uti¢u
na organizacione performanse preduzeéa nego sto je kod partnerskih odnosa sa
dobavlja¢ima. Medutim, postoji znacajna uloga odnosa sa dobavlja¢ima kod po-
boljanja operativnih performansi preduzeéa. Zbog toga je neophodno razvijati
partnerske odnose sa dobavlja¢ima i kupcima kao i sa svim drugim ¢lanovima
lanca snabdijevanja kako bi se podigle na ve¢i nivo razmjene informacija a na taj
nacin i poboljsale performanse preduzeca.

ZAKLJUCAK

Razmjena informacija je klju¢na za poboljsanje performansi preduzeéa. Da bi se do-
bile kvalitetne informacije od partnera potrebno je sa njima sklapati dugoro¢ne par-
tnerske odnose bazirane na povjerenju. Rezultati ove studije su dokazali da odnosi sa
dobavlja¢ima i kupcima znacajno uti¢u na razmjenu informacija, dok razmjena in-
formacija zna¢ajno uti¢e na poboljsanje operativnih performansi preduzeéa. Ono $to
su pokazali rezultati ove studije je to da razmjena informacija nema znacajan uticaj
na sve podkonstruktore operativnih performansi preduzeca, jer ne postoji znacajna
povezanost sa fleksibilnos¢u. Kod ostalih konstruktora postoji znacajna povezanost
razmjene informacija sa operativnim performansama preduzeda.

Nedostatak ove studije je da su uzeta preduzeéa iz samo jedne grane industrije,
dok preduzeéa iz druge industrijske grane nisu razmatrana. Medutim, ova studija
je pruzila uvid kako preduzeca iz oblasti prehrambene industrije koriste odnose sa
dobavlja¢ima i kupcima kod poboljsanja kvaliteta razmjene informacija te kako
se razmjena informacija moze koristiti kod pobolj$anja operativnih performansi
preduzeca. Sljededi nedostatak je taj $to su uzeta samo preduzeéa iz BiH, te se ne
mogu komparirati dobijeni rezultati iz BiH sa rezultatima u drugim zemljama,
pogotovo kod razvijenih zemalja. Zbog toga bi u buduéim istraZivanjima trebalo
da se provedu istrazivanja na drugim industrijskim granama i u drugim zemlja-
ma. kako bi se doprinijelo boljem razumijevanju znacaja razmjene informacija i
odnosa sa dobavlja¢ima i kupcima.

Provedena studija pruza menadzerima osnov kako da pomo¢u razmjene informa-
cija kroz razvijanje odnosa uti¢u na poboljsanje poslovanja preduzeca iz oblasti
prehrambene industrije. Osim toga dobijeni rezultati su pridonijeli boljem razu-
mijevanju znacaja razmjene informacija u preduzeéima iz oblasti prehrambene
industrije. Da bi se unaprijedilo poslovanje preduzeéa potrebno je razmijenji-
vati kvalitetne informacije koje je moguée dobiti kroz unaprjedenju saradnju sa
klju¢nim uéesnicima u lancu snabdijevanja.
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IMPACT OF SHARING INFORMATION WITH
SUPPLIER AND BUYER ON THE ORGANIZATIONAL
PERFORMANCE OF FOOD COMPANIES IN BOSNIA

AND HERZEGOVINA

Abstract: In the turbulent environment which is characterized by constant market changes
and the development of informational technologies, supply chain is becoming the key instru-
ment for competitive advantage. 10 survive on the market and be competitive, enterprises
have to share and distribute knowledge and information. Information sharing affects the
Sfundamental decisions of the supply chain management. Information sharing with partners
is a precondition for the exchange of knowledge needed for business. Most important partners
Jfor every enterprise are their suppliers and buyers. Suppliers and buyers are key participants
of the supply chain from which they get needed information. Relations with suppliers and
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buyers are an important precondition for the improvement of the operative performance of
the enterprise. Sharing information with suppliers and buyers is done in the following way:
information delivered to suppliers, information obtained from the supplier, information de-
livered to buyers and information obtained from buyers.

10 examine the impact of the supply chain used an empirical study about multi-dimensional
relations. The research is focused on information sharing by food industry in Bosnia and Her-
zegovina (BiH). A random systematic sample was used to distribute the questionnaire to these
companies. Collected data is analysed using the Confirmatory factor analysis (CFA), and
the model was tested using the Structural equations model (SEM). The results showed that
information sharing impacts the improvement of the organizational performance of compa-
nies, and partnerships with supplier and buyer impact on the information sharing. Results
of this study showed that information sharing does not have a significant impact on the sub
constructors of operative performances of the enterprise because there is no significant connec-
tion with flexibility, while for the other constructors there is a significant connection between
information sharing and operative performances of the enterprise. Based on these facts, it
examined the importance information sharing in the supply chain for the development of
partnerships and improvement of performance this companies.

The results will help managers on food industry in BiH how to improve quality of the in-
Jformation sharing through partnerships and how to developing operative performances com-
panies. The model gives directions for developing business enterprises in food industry using
information sharing within the supply chain. Apart from that, obtained results contributed
to the better understanding of the significance of the information sharing in the food supply
industry enterprises. Based on what is said, to improve the business of the enterprise, it is
needed to share quality information which is possible to get through improving cooperation
with key participants in the supply chain.

Keywords: information sharing, supplier relationship, customer relationship, organizational
performance, structural equations model
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