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Sazetak: Medunarodno trziste zahtijeva jacanje konkurentskih prednosti svih ucesnika
na njemu. Formulacija strategije pozicioniranja, zahtijeva ulaganje resursa u pribav-
lianje dodatnog znanja. Navedeni resurs omogucava izbjegavanje “strategijskih pro-
masaja’, koji su cesto karakterisali pokusaje pristupanja domacih poslovnih sistema
medunarodnom trzistu. Upravijanje medunarodnim razvojem i trzisno pozicioniranje
poslovnih sistema u okvirima domaceg i medunarodnog okruzenja, zahtijeva dodatnu
upravljacku energiju i dodatno znanje. Digitalizacija poslovanja, znacajno redukuje
troskove poslovanja, ¢ime se eliminisu brojne prepreke za siromasnije i nerazvijenije
zemlje, koje svoju Sansu trebaju i moraju iskoristiti kako bi se efikasno ukljucile u
medunarodne ekonomske tokove. Informisanje o cenzurisanoj trazmji, kao i njezino
prognoziranje u okviru odabranog poslovnog podrucja, predstavilja priliku koja omo-
gucava siguran i efikasan pristup globalnom trzistu. Cenzurisana traznja je dio traznje
u okviru poslovnog djelokruga koji nije zabiljezen od strane ponudaca, jer je nastala
nakon sto su ponudaci na odabranom trzisnom segmentu, maksimalno iskoristili via-
stite proizvodne kapacitete. Predvidanje cenzurisane traznje predstavija oblast kvanti-
tativne analize sa zadatkom prognoziranja vrijednosti promjenljive, koja za istraziva-
Ca predstavlja poseban izazov, imajuci u vidu da ni istorija promjenljive nije poznata.
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upravljanje razvojem zemlje
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uvoD

Pandemija prouzrokovana virusom COVID — 19, pored ostalog, promijenila je
nacin poslovanja u svjetskim razmjerama. Navedeno se odnosi na potrebu izbjega-
vanja interakcije i1 direktnog kontakta ili realizaciju istog uz postovanje odgovaraju-
¢ih epidemioloskih mjera. Prevazilazenje i sazivljavanje sa novonastalom situacijom
uzrokovalo je digitalizaciju poslovanja u brojnim oblastima poslovne aktivnosti, koja
je u dotadasnjim uslovima bila nezamisliva, posebno je vazno naglasiti znac¢ajan porast
trgovine zasnovane na principu poslovanja na daljinu.

Moguce je primjetiti razvoj segmenta razmjene u procesu drustvene reprodukci-
je posredstvom postanski preduzeca, Cija aktivnost sa lokalnog nivoa prelazi na global-
ni, a time se za poslovne sisteme otvaraju nova, do sada nedostupna trziSta na global-
nom nivou. Diversifikacija poslovne djelatnosti na globalno trziste zahtijeva spoznaju
obima i strukture traznje proizvoda koje su poslovni sistemi u mogucnosti da ponude.

Cest je slucaj da poslovni sistemi izbjegavaju da kandiduju one proizvode koje,
u punom kapacitetu, nude lokalne kompanije u okviru odabranog ciljanog trzisnog
segmenta, jer ¢injenica da odredena kompanija plasira ukupnu ponudu ne znaci da je
time ponuda zadovoljena.

Poslovni sistemi koji “vladaju” odredenim trziSnim segmentom, iako svjesni
postojanja dodatne traZnje nisu u mogucnosti da prosire obim aktivnosti iz objektivnih
razloga. Sve navedeno ostavlja prostor trziSnom pozicioniranju poslovnih sistema koji
nisu u moguénosti da posluju lokalno.

Poseban interes mogu da imaju mala i srednja preduzeca iz zemalja kao Sto je
nasa, kojima za realizaciju razmjene, u tom slucaju, nije nedostupna infrastruktura koju
nisu u mogucnosti da pribave i finansiraju. Uspijesnost realizacije opisanog pristupa
dislociranim trziSnim segmentima mora biti temeljeno na pazljivoj analizi poslovnih
mogucénosti isporucioca i mogucnosti trziSne apsorpcije odabranog trziSnog segmenta.

Bitan faktor uspjesnosti odnosi se na adekvatnu predikciju cenzurisane traznje,
koja se efikasno rjeSava modelima matematicke simulacije, ¢ija metodologija primje-
ne ¢e biti prezentovana u ovom istrazivackom projektu. Mogucnosti matematicke si-
mulacije u funkciji prognostike su veoma efikasne, jer se prilagodavaju individualno
svakom upravljackom problem. Aplikacija modela matematicke simulacije nije us-
lovljena postojanjem realnog poslovnog sistema, ve¢ se moze primjeniti i na virtuelni
poslovni sistem.

PREGLED LITERATURE

Poslovna aktivnost u segmentu plasmana i razmjene proizvoda predstavlja fazu
procesa drustvene reprodukcije kojom se veritkuje efikasnost i efektivnost ukupnog
poslovnog procesa. Poslovni sistemi ukljucuju razli¢ite poslovne aktivnosti, ali os-
novna misija svakog poslovnog sistema je da uskladi resursne moguénosti sa trzisnim
potrebama.

Koncept poslovanja poslovnih sistema ukljucuje znacajno diferentne kategorije,
ali njihova svrha odnosi na teznji da angazovanjem materijalnih, monetarnih, nemate-
rijalnih i ostalih potrebnih resursa ostvare trziSnu afirmaciju. Poslovni sistemi su kom-
pleksni, otvoreni i integrisani u globalni ekonomski sistem, tako da svi tokovi jednog
sistema tangiraju ostale sisteme. Poseban izazov globalni ekonomski sistem prolazi
zbog pandemije uzrokovane virusom COVID — 19.
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“Korona virus predstavlja prijetnju cijeloj ekonomiji, te je stoga potrebna brza
i efikasna reakcija na potencijalne scenarije, kako bi se optimalno ublazile neizbjezne
negativne posljedice. Utjecaj na prihode svih velikih kompanija u Bosni i Hercegovini
je ekstreman, te ve¢ postoje jasni pokazatelji usporavanja globalne privrede.* (Deloi-
tte, 2020)

“Ukupna spoljnotrgovinska razmena, nakon §to je u oktobru bila redukovana, u
novembru je porasla do apsolutno najvece vrednosti do sada i to zahvaljujuéi poveca-
nju uvoza. Desezonirani i trendni rast su izrazeniji kod izvoza nego kod uvoza, ali je u
novembru doslo do izuzetnog skoka desezoniranog uvoza. Pokrivenost uvoza izvozom
je smanjena do najmanje vrednosti posle aprila. Medugodisnja stopa rasta vrednosti
prometa u trgovini na malo u novembru 2020. je redukovana skoro do vrednosti iz
novembra prethode godine, nema desezoniranog niti trendnog rasta. Mesecna inflacija
je unovembru zaustavljena, godi$nja je umanjena.” (Stamenkovi¢, 2021)

Pored zabiljezenih nepovoljnih trendova, jedna poslovno usluzna grana doziv-
ljava afirmaciju i ekspanziju u nepovoljnim uslovima zivota i poslovanja, a to djelat-
nost postanskih usluga. “COVID — 19 je nastupio upravo kada se poStanski sektor ve¢
suocavao sa znacajnim izazovima. Poslednjih godina, kao je digitalna supstitucija bila
ubrzana, ve¢ina vrsta komunikacija, racuna i dokumentacije premjestena je u digitalno
okruzenje. Istovremeno, stvorene su nove mogucnosti za postanske operatere, zahva-
ljujuci nevidenom rastu e — trgovine. Shodno tome, mnogi postanski operateri poku-
Savali su da prilagode svoje poslovne modele, prebacujuci fokus sa pisama na pakete,
logistiku i finansijske usluge, kao Sto je prikazano na sledecoj ilustraciji. Tako je udio
pismonosne poste u ukupnim prihodima postanskih operatera pao sa 45% u 2008, na
39% u 2018.godini, u korist paketa i logistike, koji je u istom period skocio sa 16,3%
na 27,2%. (Union, 2021)

Slika 1. Evolucija strukture postanskih usluga

20007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
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Source: UPL! official statistics.
Motes: Simple average by vear at the global level,

Izvor: (United, 2020)

Pokretacki potencijal proizvodne djelatnosti u zemljama, skromnih proizvodnih
aktivnosti, znacajnih resursno — stvaralackih potencijala i ogranicene lokalne trzisne
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apsorpcije, sadrzan je u trazenju dostupnih trzi§ta. Znacajnu pomo¢ prevazilazenju
navedenih poteskoca omogucavaju potencijali istrazivanja trzista sa fokusom na cen-
zurisanu traznju. Takode, prisustvo cenzurisane traznje, odnosno traznje koja na odre-
denom trziSnom segmentu nije zabiljezena iz razloga $to kompanija koja posluje na
oznacenom trziSnom segmentu nakon Sto plasira vlastitu proizvodnju, u pravilu, ne
evidentira traznju koja nastaje nakon toga.

IZAZOVI METRIKE POTENCIJALA MEDUNARODNOG TRZISTA

Metrika trziSnog potencijala odnosi se na analizu i kvantitativno izrazavanje
najvaznijih trzi$nih kategorija, a odnosi se, prvenstveno, na ponudu i traznju, njihovu
elasti¢nost, kao i uslov ravnoteze na trzistu. Kompleksnost i stohasti¢nost oblika zavi-
snosti traznje i ponude od faktora koji uti¢u na njih, usloznjava njihovo kvantitativno
izrazavanje, a time i predvidanje njihovih buduc¢ih vrijednosti.

Dosljedno i trzi$no orijentisano poslovno ponasanje poslovnih sistema podra-
zumijeva kreiranje upravljackih odluka zasnovano na kompoziciji adekvatne metrike
poslovnih ciljeva. Model odlucivanja treba da se prilagodi nivou realiteta kojeg aprok-
simira, uz aktivno obuhvatanje komponenti sistema i njegovog okruzenja, njihovih
medusobnih relacija u smislu oblika, stepena i kvantifikacije istih.

Model odlu¢ivanja ima zadatak da adekvatnom metrikom kontroliSe, usmjerava
i unapreduje poslovne aktivnosti, uvrStavaju¢i modelirane upravljacke informacije u
poslovno ponasanje. Rezultat, odnosno sveukupnost izlaznih kategorija treba biti ade-
kvatno prepoznat i apsorbovan na trzistu.

Poslovni izazovi poslovanja malih i srednjih preduzeca u uslovima

pandemije COVID - 19

U uslovima pandemije povezane sa virusom COVID — 19, iskustva preduzetnic-
ke aktivnosti u poslovanju malih i srednjih preduzeca iskazuju tendenciju ugrozenosti
novonastalim poslovnim okolnostima.

“Zabrinjavajuc¢ih 61 % poduzetnika u globalnom uzorku prijavljuje ugrozenost
svojih kompanija zbog velikog pada u obimu poslovanja, dok je otpustanje radnika za-
biljezeno u 28 % malih i srednjih preduzeca. Premda je vise poduzetnika u BiH iskaza-
lo ozbiljnu ugrozenost poslovanja od globalnog prosjeka (njih oko 70 %), interesantno
je primijetiti da je oko 22 % izvijestilo otpustanje radnika, Sto bosanskohercegovacka
mala i srednja preduzeca svrstava u kategoriju onih koji su otpustali radnike manje od
globalnog prosjeka.” (Efendi¢, 2021)

Poslovanje malih i srednjih preduze¢a, na podru¢jima nedovoljno razvijenih
ekonomskih sredina, organizuje se tako da se uloga menadzmenta, vlasnika, preduzet-
nika prosiruje na marketing, logistiku i analizu, poslovanja. Razlozi za takav pristup,
leze u Cinjenici da ne postoji organizovana institucionalna podrska, ali ni dostupnost
adekvatne konsultantske podrske u poslovnom okruzenju. Preduzetnici imaju znacajan
problem nedostatka pocetnog kapitala, ogranicenog trzista na lokalnom nivou, nedo-
voljno vremena za adekvatno angazovanje na svim navedenim podru¢jima.

Koncept funkcionisanja i metrika poslovnog uspjeha MiS preduzeca u
BiH
Poslovna djelatnost malih i srednjih preduzeca obuhvata paletu poslovnih opre-
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djeljenja, koje prevashodno opredjeljuju koncept funkcionisanja, a time i metriku
poslovnog rezultata. Planiranje poslovne aktivnosti na novom trzistu podrazumijeva
menadzerske napore u pravcu predikcije trziSnih kapaciteta odabranog teritorijalnog
segmenta.

Specifi¢nosti trziSta moraju biti sagledane po razlicitim aspektima trzisnih potre-
ba, o¢ekivanja i zahtijeva korisnika, a odnose se najveci dijelom na predikciju traznje
za odredenim proizvodnim asortimanom. Poslovne $anse malih i srednjih preduzeca
sa podruc¢ja BiH mogu se traziti u podrucju ponude tradicionalnih proizvoda iz oblasti
ru¢no izradenih ili ukrasenih odjevnih predmeta.

Ukoliko bi se planirao plasman takvih proizvoda na trziste Zapadne i Sjeverne
Evrope, mogu se imati u vidu komparativne prednosti predlozenih srategijskih rjese-
nja, a odnose se na:

- Postojanje kategorije potrosaca zainteresovanih za kandidovanu ponudu, a
odnosi se na potrosace koji vode porijeklo sa teritorije BiH proizvode ovog
tipa povezuju sa porodi¢nom tradicijom,

- Sklonost domicilnog stanovnistva proizvodima koji se planiraju plasirati
na navedena trzista

- Visina li¢nih prihoda potrosac¢a na odabranom trziSnom segmentu nije
ogranic¢avajuci faktor za kupovinu proizvoda koji se planiraju plasirati na
odabrani trzi$ni segment i

- Odabrani trzi$ni segment trenutno je snabdjeven proizvodima iz posma-
trane kategorije koji imaju znacajno visu cijenu zbog visih tro§kova proi-
zvodnje.

Proizvodi ovog tipa mogu ostvariti znacajne komparativne prednosti na cilja-

nom trzistu koje je potrebno iskoristiti, a odnose se na:

- Nedovoljnu pokrivenost traznje postoje¢com ponudom,

- Prilagodavanje ponude li¢nim zahtjevima kupaca (u pogledu velicine,
boje, izgleda odjevnog predmeta),

- Lakoc¢a plasmana putem oglasavanja na internetu i direktne isporuke kup-
cu, pri ¢emu je planirani kanal distribucije posta i

- Cjenovna konkurentnost.

Postojanje traznje mora biti adekvatno kvantifikovano, a predikcija njezine
vrijednosti utemeljena na analizi kojom se oCekivane vrijednosti prilagodavaju stvar-
nim kolebanjima na trzistu proizvoda koji se planiraju plasirati na navedeni trzisni
segment. Stepen saglasnosti stvarne traznje sa poslovnim o¢ekivanjem projektovanim
kroz predikciju odrazava se na predikciju poslovnog rezultata.

Poslovni rezultat predstavlja odnos izlazne kategorije i troSkove proizvodnje i
snabdijevanja, a uslovljen je stepenom usaglasenosti proizvodnje i plasmana. Ukoliko
je obim proizvodnje visi, troskovi proizvodnje i plasmana su nizi, ali navedeno ima
smisla isklju¢ivo ukoliko je proizvedeni asortiman moguce trziSno pozicionirati na
adekvatan nacin.

Predikcija traznje u funkciji optimizacije obima poslovne aktivnosti

MiS preduzeca sa podru¢ja BiH

Kreiranje proizvodnog asortimana uskladenog sa traznjom je osnovni izazov
poslovnih sistema, bez obzira na poslovnu orijentaciju, veli¢inu, starost i druge karak-
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teristike. Procjena buduce vrijednosti traznje mora se zasnivati na opravdanim argu-
mentima, jer se cjelokupni poslovni koncept temelji na njoj. Metoda procjene buduce
vrijednosti stvarne traznje temelji se na: (Cooper, Mellu, & Kleywegt, 2006)

- Zanemarivanju cenzurisanih podatka;

- Evidentiranju podataka o nezadovoljenoj traznji ili

- Nadogradnji cenzurisanih podataka statistickim metodama.

Pristup temeljen na zanemarivanju cenzurisanih podataka negira realnu sliku
pojave koja se analizira, a evidentiranje podataka o stvarnoj traznji temelji se na pros-
lim dogadajima, te se moze planirati samo kao buduca aktivnost. Stepen dosljednosti
prognoziranih vrijednosti uslovljen je koriStenom metodom, a za potrebe istrazivackog
projekta koriste se:

- Analiza vremenskih serija,

- Regresiona analiza i

- Delfi metoda.

Prve dvije metode su kvantitativnog, a treca je kvalitativnog karaktera. Svaka
od koriStenih metoda ima svoje prednosti i nedostatke, ali ¢e se prognozirani rezultati
komparirati u odabranom vremenskom okviru i kritiCkim pristupom odabrati adekva-
tan model predikcije traznje za odabrano podrucje djelovanja.

Istrazivackim projektom obuhvaceni su podaci o realizaciji unutar pet godina,
koje su prethodile 2019.godini (2014 — 2019.godine) na mjese¢nom nivou zabiljezeni
kod preduzetnice koja je svoju poslovnu aktivnost realizovala na nacin da je Zena-
ma koje su vjeste u izradi odjevnih predmeta i modnih dodataka od vune (kardigani,
dzemperi, poluveri, prsluci, suknje, Salovi, kape, rukavice, Carape, grijaci za ruke ...) sa
podrugja Sire banjalucke regije davala materijal za izradu i modele predmeta, placala
ih po obavljenoj izradi i gotove proizvode plasirala na podruéju Svicarske, Njemacke
i Austrije.

Na bazi prikupljene empirijske grade dobijeni su slede¢i teorijski modeli:

- Jednacina linearnog trenda glasi: gdje su:

Q, — prognozirana (teorijska) vrijednost traZnje iskazana brojem asortimana;

X, — vrijeme iskazano u mjesecima;

2.078,48 — teorijska vrijednost koja odgovara sredisnjem ¢lanu vremenskog perioda, a
to je januar mjesec 2016.godine;

27,88 — prosjecno mjesecno povecanje traznje u obuhvac¢enom vremenskom intervalu.
Ekstrapolisane vrijednosti traznje koriguju se odgovaraju¢im sezonskim koeficijen-
tima.

- Regresioni model koji odgovara analiziranoj empirijskoj gradi ima oblik:
gdje su:

Q, — prognozirana (teorijska) vrijednost traZnje iskazana brojem asortimana;
X, — prosjecna cijena asortimana proizvoda Cija traznja se istrazuje;
X,, — prosjecna cijena konkurentskog asortimana proizvoda Ciju vrijednost traznje
prognoziramo;
2.081,32 — minimalna vrijednost traznje za asortimanom proizvoda iskazana pros-
jecnom vrijednoscéu;
(= 1,64) — prosjecan prirast traznje pri jediniénom prirastu cijene asortimana (rijec je o
padu traznje jer je vrijednost negativna);
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3,52 — prosjecan prirast traznje pri jedinicnom prirastu cijene konkurentskog asorti-
mana.'

- Predikcija traznje zasnovana na Delfi metodi predstavlja korekciju pred-
videnih vrijednosti traznje iskustvom i intuicijom eksperata involviranih u
proces proizvodnje, razmjene i promocije proizvoda na odabranom trzis-
nom segmentu.

Predikcija traznje u funkciji optimizacije obima poslovne aktivnosti

MiS preduzeca sa podruc¢ja BiH - simulacija monetarnih konsekvenci

komparacije stvarne i projektovane traznje

Efikasnost i efektivnost poslovnog procesa opravdano je iskazati ostvarenim
profitom u odgovaraju¢em vremenskom periodu, koja ¢e u modelu simulacije pred-
stavljati kriterijumsku promjenljivu, a ¢ija vrijednost se odreduje koriStenjem obrasca:

P, = [Q:«"r'i < ":"r'.:: 5087 '@-r.: — 38,15 {an - "?'n:]
! Qsri = Qris 50,87 - Oy

U prethodnom obrascu oznake imaju slede¢a znacenja:
Pf— vrijednost ostvarenog profita na mjese¢nom nivou;
Q, — vrijednost stvarne traznje — sluCajna promjenljiva;
Q,, — projektovana vrijednost traznje na bazi svake od prethodne tri prognosticke
metode, koja predstavlja vrijednost obima proizvodnje — ulazna promjenljiva;
Izlazna promjenljiva je prodana koliCina, a njezina vrijednost odreduje se kao
min(Qy, Q,).

Vremenski okvir simulacije je 61 mjesec, i to od januara 2014.godine, do febru-
ara 2019.godine, a nakon provedenog postupka simulacije vrijednosti kriterijumske
promjenljive mogu se prikazati u narednoj tabeli.

Tabela 1. Vrijednost profita dobijena koristenjem matematicke simulacije

Metoda predikcije traznje Vrijednost profita: Vrijednost profita:
&
21 Pfi _Ei5 P
max Tt Pf;
Stvarna traznja 594.105 100%
Linearni trend 519.129 87,38%
Visestruka linearna regresija 531.546 89,47%
Delfi metoda 547.289 92,12%

Izvor: (Landika, Uremovi¢, & Sredojevi¢, 2020/21)

Modelirane upravljacke informacije ukazuju na Cinjenicu da je vrijednost st-
varne traznje najusaglaSenija sa projekcijom dobijenom Delfi metodom, stoga se pre-
porucuje kao podesna za predikciju stvarne traznje i planiranje proizvodnje u skladu
sa njom.

' Predoceni modeli su generisani koristenjem IBM SPSS Statistics 22
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ZAKLJUCNA RAZMATRANJA

Faktori koji opredjeljuju poslovni rezultat obuhvataju razlicite kategorije, medu
njima je vazno razlikovati one koji jesu i nisu pod kontrolom donosioca poslovnih
odluka. Ingenioznost menadzmenta poslovnih sistema sadrzana je u vjerodostojnosti
projektovanih vrijednosti sluc¢ajne promjenljive, kao Sto je vrijednost stvarne traznje.
Cinjenica je da se stepen do kojeg se postigne usaglaenost realnosti i modelskih pro-
jekceija opredjeljuje poslovni rezultat, opravdava napore u smislu permanentne provjere
modela odluc¢ivanja koristenih u te svrhe. Statisticki modeli kao §to su analize vremen-
skih serija i regresioni modeli, daju znacajan doprinos projekciji vrijednosti slu¢ajnih
promjenljivih u buduénosti, ali njihova nadogradnja kvalitativnim doprinosom kroz
iskustvo 1 intuiciju eksperta priblizava projektovani rezultat njegovoj realizaciji, $to
je dokazano provedenim istrazivackim projektom. Stepen saglasnosti projektovanih
vrijednosti pojedinih metoda nadogradnje nedostaju¢ih podataka u odnosu na stvar-
nu vrijednost slucajne promjenljive znacajna je kod sve tri koriStene metode i krece
se od 87,38% kod metode linearnog trenda relaksiranog sezonskom komponentom,
preko 89,47% kod metode viSestruke linearne regresije do 92,12%. Svaki od projekto-
vanih rezultata predstavlja znacajan doprinos planiranju realizacije poslovnog proce-
sa i opravdava ulaganja u pribavljanje dodatnih informacija baziranih na rezultatima
modeliranja. Stepen prilagodenosti teorijskog modela realnom sistemu ¢iji se buduci
ishodi poslovanja projektuju temelji se na dostupnosti i kvalitetu empirijske grade,
stepenu obuhvacenosti ulaznih promjenljivih modelom i brojnim faktorima koje nije
moguce predvidjeti ili uociti i obuhvatiti modelom. Rezultati modeliranja nisu fiksni,
niti univerzalni te ih je opravdano permanentno provjeravati, kako bi njihov doprinos
poslovnom rezultatu bio optimalan.
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Summary: The international market requires the strengthening of the competitive ad-
vantages of all participants in it. The formulation of a positioning strategy requires the
investment of resources in acquiring additional knowledge. This resource enables the
avoidance of “strategic failures”’, which often characterized the attempts of domestic
business systems to access the international market.

Managing international development and market positioning of business systems with-
in the domestic and international environment requires additional management energy
and additional knowledge. Digitalization of business significantly reduces business
costs, thus eliminating numerous obstacles for poorer and less developed countries,

which need and must use their chance to effectively integrate into international eco-

nomic flows. Informing about censored demand, as well as its forecasting within the
selected business area, represents an opportunity that enables safe and efficient access

to the global market. Censored demand is a part of demand within the business scope
that is not recorded by the bidders, because it arose after the bidders in the selected
market segment, made the most of their own production capacity. Predicting censored
demand is an area of quantitative analysis with the task of predicting the value of
a variable, which is a special challenge for the researcher, given that the history of
the variable is not known. Diversification of business activities into the global market
requires knowladge of the scope and structure of damand for products that bussines

sistems are able to offer. Sometimes, bussines systems avoid applaying those prod-

ucts that, in full capacity, are offerd by local comapnies on the selected target market
segment, becouse the fact that a certain company places a total offer does not mean

that the offer is satisfied. The business systems who are on the top a certain market
segment, although aware of the existance of additional demand are no able to expand
the scope of activities for objective reasons. All of the above leaves space for market
positioning business systems that are not able to do busines locally.

The special interest may have small and medium companys from contrys such as ours,

who have all the necessary infrastructure to sell in a foreign market. Doing business

in a distance market must be based on careful nalaysis of the factors that affests the

success of such a business strategy. Specioal atention shoud be paid to the analysis of
censored becouse it is one of the most important factors of success in foreign markets.

Adequate prediction of censored demand, which is effectively solved by mathematical
simulation models, whose application methodology will be presented in this research



(asopis za ekonomiju i trziéne komunikacije/ Economy and Market Communication Review
God./Vol. 12 « Br./No. 1 - Banja Luka, Jun/June 2022 - pp. 176-185 185

project. The possibilities of mathematical simulation in the function of prognostics are
very effective becouse they are adjusetd individually to each management problem.
The application of the mathematical simulation model doese not require a real system
and can also be applied to abstract systems.

In relation to how similar the model is to the real system it affects to credibility obtained infor-
mation as a solution of the model.

Key words: business analysis, censored demand, econometric forecasts, country development
management.
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