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Sazetak

Cilj ovog zavr$nog rada je pojasniti metodu ciljnih troSkova, nacin obracuna ciljnih
troSkova te ispitati upoznatost i korisStenje navedene metode od strane poslovnih
subjekata. Model ciljnih troSkova je slozeni koncept upravljanja troSkovima, a
obuhvaca niz instrumenata za planiranje i donoSenje odluka o strukturi troSkova
proizvoda. Tradicionalnim planiranjem i upravljanjem nije moguce ostvariti troSkove
koje prihvacaju kupac i konkurencija, zato ciljno upravljanje predstavlja znacajan

korak u razvoju koncepta upravljanja troSkovima.

Ovaj zavrsni rad podijelien je u 5 poglavlja. Osim uvoda i zakljuCka tri su glavna
poglavlja koja obraduju temu rada. U drugom poglavlju utvrdujemo razliku izmedu
tradicionalnog i cilinog upravljanja troSkovima i obracun ciljnih troSkova, metode
obrauna ciljnih troSkova, zatim ciljne troSkove kao faktor maloprodajnih cijena te
primjena ciljnih troSkova u analizi vrijednosti, koja predstavlja model po kojem se
troSkovi analiziraju po komponentama proizvoda te se utvrduje koja je komponenta
kandidat za snizavanje troSkova. TreCe poglavlje cCini primjer obracuna ciljnih
troSkova u poslovnom subjektu X, koje na temelju istraZivanja trzista utvrduje ciljnu
prodajnu cijenu proizvoda koji Zeli proizvoditi, utvrduje koli€inu proizvoda koju moze
prodati te Zeljenu dobit po komadu proizvoda. Na temelju procijenjenih troSkova,
ciline prodajne cijene i Zeljene dobiti, utvrduje i cilini trodak proizvoda. Cetvrto
poglavlje Cini istrazivanje primjene modela ciljnih tro§kova koje je odradeno u obliku
ankete koja je provedena sa ciliem utvrdivanja upoznatosti poslovnih subjekata sa
suvremenim metodama obracuna troSkova, konkretno sa metodom ciljnih troSkova,

te koriStenjem navedenih metoda u svom poslovanju.



Summary

The aim of this final work is to clarify the Target cost method, the way of calculating
target costs and to examine the familiarity and use of the mentioned method by
business entities. The Target Cost Model is a complex cost management concept,
encompassing a number of instruments for planning and decision making on the cost
structure of products. It is not possible to realize the costs that are acceptable by the
buyer and the competition with traditional planning and management, so target
management is a significant step in the development of the cost management

concept.

This final work is divided into 5 chapters. In addition to the introduction and the
conclusion, there are three main chapters that address the topic of the work. In the
second chapter, we determine the difference between traditional and targeted cost
management and the target cost calculation itself, target cost calculation
methodology, target costs as a factor of retail prices and the application of target
costs in the value analysis, which is the model by which the costs are analyzed by
product components and determines which component is a candidate for cost
reduction. The third chapter is an example of the calculation of target costs in
company X, which is based on market research and determines the target selling
price of the product it wants to produce, determines the amount of product it can sell
and the desired profit per product. Based on the estimated costs, the target sales
price and the desired profit, it also determines the target cost of the product. The
fourth chapter explores the application of the target cost model that was conducted in
the form of a survey which was done to identify business entities with modern cost
accounting methods, especially with the target cost method and using the mentioned

methods in their business.
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1. UvOD

Menageri u poslovnim subjektima donose brojne odluke i stalno zele maksimizirati
vrijednost istih trazeéi nacine kako poslovati uz $to manje troskove. U svezi s time
kljuéno je upravljanje troSkovima, a pod time se podrazumijeva smanjivanje i kontrola
troSkova. Smanjivanjem troSkova se nastoji svesti troSkove na najnizu mogucu razinu
tako da se eliminiraju nepotrebni troSkovi, dok kontrola podrazumijeva ostanak
troSkova unutar nekih zadanih okvira. TroSkovima se moze upravljati samo ako ih se

moze mijeriti.

Jedan od najvaznijih dijelova ukupne strategije poslovnog subjekta je donoSenje
odluke o cijeni proizvoda ili usluge. Subjekti Zele postaviti cijene svojih proizvoda ili
usluga na nacin da ostvarenim prihodima od prodaje pokrivaju troSkove koji su
povezani s proizvodom, ali i da ostvare Zeljenu dobit. Zato su informacije o
troSkovima koji su potrebni da proizvod ili usluga nastane veoma vazne. Postoje
mnoge metode upravljanja troSkovima, a u ovom radu obradena je Metoda ciljnih
troSkova ili Target Costing metoda. Tu je metodu obracuna troSkova za svoje potrebe
razvila, a kasnije i popularizirala, japanska Toyota 60-ih godina 20. stolje¢a. Metoda
cilinih troSkova predstavlja suvremeni pristup u upravljanju troSkovima koji se sastoji
od trzi8no orijentiranog planiranja ciljnih troSkova. TrziSne cijene odreduju visinu i
strukturu troSkova poslovnog subjekta, ali i niz poslovnih aktivnosti s ciljem njihovog

uklapanja u postavljene trziSne okvire.

Model ciljnih troSkova je slozeni koncept upravljanja troSkovima, a sam obracun
cilinih troSkova se temelji na spoznaji da tradicionalnim planiranjem i upravljanjem

nije moguce ostvariti troSkove koje prihvaca kupac i konkurencija.

Svrha i cilj ovog rada je opisati i prikazati metodu ciljnih troSkova, odnosno $to je ciljni
troSak, kako se raCuna, kada je i gdje razvijena metoda ciljnih troSkova, obracun
cilinih troSkova te metode utvrdivanja i primjene ciljni tro§kova. Za potrebe ovog rada
provedeno je i istrazivanje o primjeni ciljnih troSkova u obliku ankete koja se sastoji
od deset anketnih pitanja, a radena je na uzorku od 25 poslovnih subjekata. Metode

koriStene prilikom izrade ovog rada su metode analize i metode anketiranja.



2. METODA CILJNIH TROSKOVA

Metoda ciljnih troSkova je metoda koja polazi od ciljne prodajne cijene proizvoda i
temeljem koje se utvrduje ciljni troSak proizvoda, a na nacin da se od nje oduzme

Zeljena dobit.

Ciljni troSkovi (engl. target costs) predstavijaju strukturirani pristup odredivanju
troSkova uz koje proizvod treba biti izrazen sa specificiranom kvalitetom kako bi
ostvario Zeljenu razinu dobiti uz ocekivane prodajne cijene. ! To je jedna od
suvremenih koncepcija upravljanja troSkovima, a razvijena je u Japanu za vrijeme
prve naftne krize 1973. godine. Ova je metoda strogo trziSno usmjerena, osigurava
troSkovno usmijerenu koordinaciju svih poslovnih podru€ja poslovnog subjekta,
ovisno o zivotnom vijeku proizvoda. Osnovna ideja ove metode je da ne odreduju
troSkovi proizvodnje razinu cijena, nego cijene odreduju na trzistu ostvarive troskove.
Prema metodi ciljnih troSkova poslovni subjekt se prilagodava datostima trzista. S
obzirom na tradicionalno shvacanje, postojec¢im troSkovima poslovnog subjekta
pridodaje se Zeljena dobit te se kao rezultat dobiva prodajna cijena proizvoda ili
usluge. Buduéi da trziSte odreduje dopustive troSkove, prema suvremenom nacelu
polazi se od trziSne cijene koja se umanjuje za zeljenu dobit, a razlika se odnosi na

dopustive — ciljne troSkove.

Nakon utvrdivanja ciljnih troSkova za poslovni subjekt, odnosno za proizvod ili uslugu,
optimiziraju se indirektni troSkovi i provodi strukturno prilagodavanje funkcija, odjela i
suradnika. Koncept ciljnih troSkova se posljednjih godina razvio u zaokruzeno nacelo
upravljanja troSkovima. Koristi se uobiCajeno kod razvoja novog proizvoda, a
ishodiSte koncepta su uvijek zahtjevi kupaca. Na temelju rezultata istraZivanja trzista
suradnici u istraZivanju i razvoju dobivaju nalog da definiraju i specificiraju proizvod
(Broz Tominac et al., 2015.).

Stvarni poCetak upravljanja ciljnim tro§kovima je utvrdivanje prodajne cijene za novi
proizvod. U koncepciji ciljnih troSkova razvijeni su razliiti procesi pronalaska ciljnih

troSkova. Prema jednom od njih (market into company) ciljni troSkovi se izvode

1 Objasnjenje preuzeto sa: www.poslovni.hr/leksikon/ciljni-trokovi



izravno iz na trziStu ostvarive prodajne cijene i planirane dobiti (Broz Tominac et al.,
2015.). Kada se od ostvarive prodajne cijene oduzme planirana dobit, dobiva se
dopustivi troSak, tj. trziSno priznati troSak. Na temelju postojeCe proizvodne i
procesne tehnologije struCni odjeli utvrduju stvarne troSkove, standardne troSkove
bez tehnoloSkih inovacija. Ciljni troSkovi koje treba definirati su razlika izmedu
dopustivih i stvarnih troSkova, pri ¢emu se ustrajnim koriStenjem inovativnih
mogucnosti stvarni troSkovi pokuSavaju Sto viSe pribliziti dopustivim troSkovima.
Polaze¢i od osnovne poslovne strategije menagement na kraju utvrduje ciljne

troSkove kod odredene razine troSkova.

Kako bi pojedinim funkcijama proizvoda pridruZili resurse, a da vrijednost proizvoda
odgovara Zeljama kupaca, proizvod se ras¢lanjuje na svoje pojedine funkcije, koje se
vrednuju i klasificiraju. Zatim se pojedine komponente proizvoda ponovno sastavljaju
i optimiziraju prema odnosu svojih pondera i troSkovnog udjela. Ako se troSkovni
udjeli pojedinih komponenata proizvoda obraCunavaju na temelju postojece
proizvodne tehnologije onda ¢e stvarni troskovi, u pravilu, biti znatno visi od trziSno
dopustivih troSkova. Tada nastaje proces permanentnog snizavanja troskova u fazi

razvoja proizvoda kako bi se dostigao novi standard.

Shodno navedenome zaklju€ujemo kako se ciljni troSak utvrduje prema formuli (Gulin
et al., 2011., str. 263):

Ciljni trosak = ciljna prodajna cijena — Zeljena dobit*

Cilina prodajna cijena je procijenjena prodajna cijena koju su kupci spremni platiti.
Ona se procjenjuje na temelju percipirane vrijednosti kupca za taj odredeni proizvod
ili uslugu ali i na temelju cijena kod konkurenata. PolaziSte kod ove metode je
utvrdivanje ciljne prodajne cijene od koje se oduzme Zeljena dobit po proizvodu kako
bi se izraCunao ciljni troSak proizvoda. Zatim se procijeni stvari troSak proizvoda te se
usporeduje s cilinim troSkom. Ukoliko je procijenjeni stvarni troSak proizvoda visi od
cilinog troSka potrebno je utvrditi na koji se nacin procijenjeni stvarni troSak moze
smanijiti do razine ciljnog troSka. Tu se mora prouCavati svaki element troskova i

moraju se razmotriti razliCiti nacini snizavanja troSkova kako bi se procijenjeni



troSkovi doveli u raspon ciljnih troSkova (Gulin et al., 2011.).

Ukoliko se utvrdi da se to ne moZze posti¢i ni na koji naCin, poslovhom subjektu nije
isplativo zapocCeti s proizvodnjom proizvoda jer necCe ostvariti Zeljenu dobit po

komadu prodanog proizvoda.

Model ciljnih troSkova je slozen koncept upravljanja troSkovima i, premda ga domaci
poslovni subjekti koriste veC gotovo tri desetljeCa, joS uvijek izaziva brojne
kontradikcije s aspekta svoje prakti€ne primjene. Tehnike ciljnih troSkova Cine
suvremenu koncepciju upravljanja troSkovima, a obuhvacdaju niz instrumenata za
planiranje i donoSenje odluke o strukturi troSkova proizvoda ili usluga. Model ciljnih
troSkova primjenjuje se u najranijim stadijima proizvodnje, odnosno ve¢ u stadiju
planiranja i razvoja proizvoda, radi prilagodavanja proizvoda potrebama i Zeljama
kupaca (Gali¢c K. i Z., 2008.).



2.1. Tradicionalno i ciljno upravljanje troSkovima

Metoda obracuna ciljnih tro8kova ili target costing metoda razvijena je od japanskog
poslovnog subjekta Toyota 1963. godine. Ubrzo ga slijede mnogobrojni subjekti
poput Nissana, Canona, Sharpa, Sonya i dr. U SAD-u i Europi obracun ciljnih
troSkova se javlja poCetkom 80-ih godina. Metodu ciljnih troSkova u Japanu ne
smatraju samo metodom obraCuna troSkova vec¢ filozofijom odlucivanja. Ono
predstavlja kljucni koncept upravljanja troSkovima jer se izraCunavanju troSkova
pristupa prije njihovog nastanka te se dozvoljava nastanak samo onih troSkova koje

je kupac spreman platiti i koji su konkurentni na trzistu (Gulin et al., 2011.).

Obracun ciljnih troSkova se temelji na spoznaji da tradicionalnim planiranjem i
upravljanjem nije moguce ostvariti troSkove koje prihva¢a kupac i konkurencija. S
jedne strane promatra se kako oblikovanje proizvoda i usluga prema Zeljama kupaca
djeluje na troSkove, dok s druge strane poStuje troSkove proizvoda vodecih
konkurenata. Navedena metoda stavlja kupca u srediste pozornosti, a visinu troSkova
odreduje trziSte. Na taj se nalin onemogucCava plasiranje proizvoda

nezadovoljavajuce kvalitete za kupca kao i neprihvatljive prodajne cijene za trziste.

Za razliku od tradicionalnog pristupa upravljanju troSkovima, ciljno upravljanje

predstavlja veliki korak u razvoju koncepata upravljanja troSkovima.

Tradicionalni pristupi upravljanju troSkovima polaze od troSkova koji su rezultat
postojecih mogucnosti i potencijala poslovnog subjekta. Kada tim troSkovima dodamo
odredenu marzu ili dobit, dolazimo do prodajne cijene proizvoda ili usluge. Ako trziste
nije spremno prihvatiti takvu prodajnu cijenu, pronalaze se mogucnosti za
racionalizaciju i smanjivanje troSkova. Ciljno upravljanje troSkovima zapocinje s
prodajnom cijenom i planiranom dobiti koje trziSte moze prihvatiti, a tek potom odredi
moguce troSkove proizvoda. U fazi planiranja proizvoda i proizvodnog procesa
pristupa se pronalazenju metoda za snizavanje troSkova i njihovo svodenje u

moguce okvire (Broz Tominac et al., 2015., Gulin et al., 2011.).

«Obracun ciljnih troSkova je instrument strateSkog menagementa. Ono predstavlja
kontinuirani proces, a zajedno s metodom neprekidnog poboljSanja i smanjenja

troSkova tzv. Kaizen Costing metoda, usmjeren je na cjelokupan Zivotni ciklus.



Kaizen dolazi od japanske rijeCi Kai $to znacCi promjenu i Zen Sto znaci teziti boljem.
Kaizen Costing predstavlja poslovno promisljanje koje neprekidno vodi trazenju boljih
rieSenja, poput inovacija, velikih racionalizacija, pobolj$anja, otklanjanja greSaka i
slicno» (Gulin D. et al., 2011.). Takva rieSenja se mogu ostvariti neprekidnim malim
koracima. Tako da osnovno pravilo Kaizen-a glasi: polako se moze takoder daleko
doc¢i. Dok se obracun ciljnih troSkova primjenjuje u razvojnoj fazi proizvoda, Kaizen
metoda je orijentirana na fazu proizvodnje i prodaje, s ciliem kontinuiranog i

sistematskog smanjivanja troSkova.

Za uspjesno funkcioniranje Kaizen Costing metode potrebno je uklju€ivanje i
slijedecCih koncepata: Time based Menagement (TBM), Just in Time (JIT) i Total
Quality Menagement (TQM) (Broz Tominac et al., 2015.). Time based Menagement
tj. koncept upravljanja vremenom i Just in Time odnosno nabavka to¢no na vrijeme,
usmjereni su na Sto kraCe vrijeme u razvoju i izradi proizvoda. Total Quality
Menagement odnosno upravljanje potpunom Kkvalitetom za osiguranje traZzene
kvalitete proizvoda, Target Costing i Kaizen Costing osiguravaju kontinuirano

smanjenje troskova (Broz Tominac et al., 2015.).

Koncept ciljnih troSkova nije usmjeren samo na definiranje i dodjeljivanje ciljnih
troSkova njihovim nositeljima nego osigurava traZenu kvalitetu proizvoda i pravi

trenutak plasiranja proizvoda na trziste.

2.2. Obracun ciljnih troskova

Pretpostavka uvodenja obraCuna ciljinih troSkova je prije svega timski rad u
poslovhom subjektu. Djelatnici odjela oblikovanja i dizajna proizvoda, nabave,
proizvodnje, prodaje, marketinga, financija i raCunovodstva moraju se jo$ prije samog
poCetka proizvodnog procesa ukljuciti u projektni tim. U tim se ukljuCuju i vanjski
Clanovi, poput dobavljaca, kupaca, posrednika i sl (Gulin D. et al., 2011.).

Naglasak se stavlja na konstrukcijska rjeSenja i oblikovanje proizvoda jer se u tim

fazama postizu najvece ustede troskova.



«Obracun ciljnih troSkova karakterizira (Broz Tominac et al., 2015.):

- ciljna prodajna cijena odreduje cijenu kostanja
- postivanje zahtjeva trzista

- timski rad

- postivanje na troSkove Citavog zivotnog ciklusa

- uvazavanje cjelokupnog lanca vrijednosti.»

Osnovni princip obracuna ciljnih troSkova je da prilikom stvaranja proizvoda, odnosno
usluge mogu nastati samo oni troSkovi koje je kupac spreman platiti. Oblikovanje
proizvoda i usluga mora biti u skladu s kvalitetom i funkcionalnoS¢u kupaca, ali

unutar okvira mogucih troSkova kako bi se ostvarila ciljna dobit poslovnog subjekta.

«Proces uvodenja ciljnih troSkova moze se podijeliti u dvije faze (Gulin et al., 2011.):

1. Faza odredivanja ciljnih troSkova

2. Faza dodjeljivanja ciljnih troSkova proizvodima i njegovim komponentama.

Izmedu navedenih dviju faza ne postoji jasna granica, buduéi da se one medusobno

ispreplicu.

Prva faza je okrenuta aktivnhostima izvan poslovnog subjekta i obuhvaca istrazivanje
trziSta, analizu konkurencije, definiranje trziSnog segmenta, utvrdivanje zahtjeva i

Zelja kupaca, definiranje potrebnih svojstva proizvoda, trZzine cijene i Zeljene dobiti.

Druga faza je usmjerena na aktivnosti unutar poslovnog subjekta te obuhvaca
utvrdivanje standardnih troSkova poslovanja, razliku izmedu standardnih i ciljnih
troSkova te sam proces proizvodnje i kontinuiranog poboljSanja (Broz Tominac et al.
2015.).

Racunovodstvo ima znacajnu ulogu u obracunu ciljnih troSkova. U raunovodstvu se
obraduju eksterne i interne informacije na nacin da postanu usporedive, dostupne i
razumljive svim sudionicima projektnog tima. U okviru raunovodstva postavljaju se
kriteriji za definiranje ciljnih troSkova i ciljne dobiti, utvrduje razlika stvarnih i ciljnih

troSkova te se aktivno sudjeluje u razvoju informacijskog sustava.



,Uvodenje obracuna ciljnih troSkova moze se podijeliti u nekoliko koraka (Gulin et al.,
2011.):

1. odredivanje ciljeva i sadrzaja projekta

2. definiranje podataka o prodaji proizvoda
3. odredivanje ciljne dobiti i ciljnih troSkova
4

. utvrdivanje ciljnih troSkova po sastavnim dijelovima.”

U prvom koraku se odreduju ciljevi i sadrzaj projekta te oCekivane koristi kupaca
novog proizvoda. U ovoj fazi se priprema i projektna dokumentacija koja opisuje ciljni
proizvod i sve njegove funkcije. Osnova za donoSenje odluke o ciljnim troSkovima
proizvoda i njegovih sastavnih dijelova su koristi koje kupac o¢ekuje od proizvoda.
Sto je manja korist neke funkcije proizvoda to je i izrada jeftinija. Nadin na koji se
dolazi do informacija o upotrebnoj vrijednosti je anketiranje kupaca. Dobiveni
odgovori se vrednuju te koriStenjem odredenih metoda odreduje se prinos pojedine

funkcije upotrebnoj vrijednosti proizvoda (Broz Tominac et al., 2015.).

Nakon $to smo definirali ciljni proizvod i njegove funkcije odreduje se ciljna prodajna
cijena, zivotni ciklus proizvoda, odabiru se ciljna trzista i odreduje strategija za
odabrana trzista. Osnova za odredivanje prodajne cijene je kombinacija cijene
konkurencije, spremnost kupaca za placanje proizvoda i koli¢ina proizvoda koje
poduzecée Zeli proizvoditi. Ako se ne oCekuje dugorocno stabilna prodajna cijena,
potrebno je utvrditi i kretanje cijene za pojedine faze Zivotnog ciklusa (Broz Tominac,
et al., 2015.).



Slika 1.

Odredivanje ciljne prodajne cijene

Izvor: Gulin D., Jankovi¢ S., Drazi¢ Lutilsky 1., Percevic¢ H., PersSi¢ M., Vasicek V..
UPRAVLJACKO RACUNOVODSTVO, Zagreb, 2011., str. 515

U slijede¢em koraku se od ciljne prodajne cijene oduzima ciljna dobit. Ciljna dobit
predstavlja Zeljenu dobit odredenog proizvoda, a definirana je ukupnom dobiti
poslovnog subjekta, proizvodnim miksom subjekta, profitabilnoS¢u pojedinih
proizvoda, zivotnim vijekom proizvoda i sli€no. Preporuka je da se pri definiranju
dobiti koristi Cista dobit jer se obraCun ciljnih troSkova ne bi odnosio i na opce
troSkove poslovanja (Gulin et al., 2011.).

Oduzimanjem ciljne dobiti od ciljne prodajne cijene dolazi se do dozvoljenih troskova.

Uskladivanje dozvoljenih i standardnih troSkova dovodi do ciljnih troSkova.
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Ciljni troSkovi su najvise dopusteni troSkovi u cijelom zivothom vijeku proizvoda i
odreduju se posebno za svaku Zivotnu fazu. Ako su dozvoljeni troSkovi nizi od
standardnih, dolazi do snizavanja troSkova. Ako su dozvoljeni troSkovi visi od
standardnih, potrebno je izvrSiti dodatna ulaganja na razini sastavnih dijelova (Gulin
etal., 2011.).

Ciljni troSkovi se utvrduju u podrucju direktnih i indirektnih troSkova. Nakon definiranja
ukupnih direktnih i indirektnih ciljnih troSkova, ciljne troSkove je potrebno utvrditi po
funkcijama, zatim po sastavnim dijelovima ili komponentama i po odjeljenjima (Broz
Tominac et al., 2015, Gulin et al. 2011.).

Proizvod mozemo definirati kao kombinaciju razliCitih funkcija koje omogucavaju
njegove komponente. Funkcije proizvoda su dugoroCno stabilnije od njegovih
sastavnih dijelova, npr. osobno racunalo, gdje se glavne funkcije nisu puno
promijenile, a sastavni dijelovi su dozivjeli vise promjena. Definiranjem pojedinih
funkcija proizvoda odgovara se na pitanje §to proizvod radi, kakvi su mu ucinci, za
Sto se upotrebljava, koje zadace izvrSava i drugo. Funkcije proizvoda su povezane sa

koristima koje kupac ima od proizvoda (Gulin et al., 2011.).

Nakon definiranja funkcija proizvoda, ciljni troskovi se ras€lanjuju na pojedine
komponente koje su nositelji funkcija. Prostor za smanijivanje troSkova je u sastavnim
dijelovima Kkoji uzrokuju visoke troSkove i neodgovarajuéi doprinos korisnosti
proizvoda prema ocjenama kupaca. Moguénosti smanjivanja troSkova su u trazenju
najboljih konstrukcijskih rieSenja, sprjeCavanje pogreSaka, uskih grla te minimiziranje
troSkova odabirom jeftinijih ali kvalitetnijin materijala, manjeg broja dobavljaca i
slicno. Jedan od nacina smanjivanja troSkova je i smanjenje odnosno uklanjanje
procesa koji ne stvaraju vrijednost za kupca (Broz Tominac et al., 2015, Gulin et al.,
2011.).
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2.3. Metode utvrdivanja ciljnih troSkova

«Teorija i praksa poznaju tri metode utvrdivanja ciljnih troSkova (Gulin et al., 2011.,
str. 513):

- metoda oduzimanja
- metoda zbrajanja

integrirana metoda.»

Metoda oduzimanja je osnovna metoda za odredivanje ciljnih troSkova te na njoj
pociva cjelokupna filozofija i koncepcija. U literaturi se naziva i market into company
metoda. Od trziSne cijene se oduzima ciljna dobit i dobivaju trziSno dopusteni
troSkovi. 1z razlike izmedu trziSno dopustenih i standardnih troSkova izvode se ciljni

troSkovi poslovnih subjekta.

Kod ove metode vaznu ulogu ima upravljanje cilievima ili Menagement by Objectives
koje se temelji na odredivanju ciljeva zajedno s djelatnicima koji su na taj nacin
motivirani za postizanje tih ciljeva. Uvodenjem ciljnih troSkova u koncept upravljanja

cilievima u odredivanje cilieva unosimo i zahtjeve trzista (Gulin et al., 2011.).
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Slika 2.

Utvrdivanje ciljnih troSkova — metoda oduzimanja

Izvor: Gulin D., Jankovi¢ S., Drazi¢ Lutilsky 1., Percevi¢ ., PerSi¢ M., VaSic¢ek V.:
UPRAVLJACKO RACUNOVODSTVO

Metoda zbrajanja se temelji na postojecoj tehnologiji i ostvarenim rezultatima u
poslovnom subjektu. Kod ove metode se ne uzima u obzir u potpunosti trziSnu cijenu

kao osnovu odredivanja ciljnih troskova.

Definiranje ciljnih tro8kova kod ove metode temelji se na regresivnoj jednadzbi
(Gulin et al., 2011., Potnik Gali¢ i Gali¢, 2008.):

Ciljni trosak = a + bx

a = uobicCajeni stvarni troSak jednak svim proizvodima
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b= uobicajeni stvarni troSak kojeg odreduje x svojstvo oblikovanog proizvoda
Dok je (Gulin et al., 2011.)
trziSna cijena — ciljni trosak = dobit

Integrirana metoda predstavlja kombinaciju metoda «market into company» i «out of
company», te se ona Cesto naziva i «into and out of company». Kod ove metode
karakteristicno je suceljavanje zahtjeva trziSta i sposobnosti poslovnog subjekta,
kako bi se odredili cilini troSkovi. Integrirana metoda se najviSe upotrebljava u

japanskoj praksi (Broz Tominac et al., 2015.).

2.4. Primjena metode ciljnih troSkova

Obracun ciljnih troSkova moze se viSestruko primjenjivati u poslovhom subjektu.
Primjena ciljnih troSkova u ranoj fazi planiranja i razvoja novog proizvoda doprinosi
optimalizaciji razvoja proizvoda i procesa. Ciljni troSkovi mogu se Koristiti kao
instrument racionalizacije postoje¢ih proizvoda tako da se usredotoimo na one
komponente koje su bithe za zadovoljstvo kupaca. Uvodenje ciljnih troSkova moze
doprinijeti i poboljanju proizvodnog procesa i istodobno snizavanju prouzrokovanih

troSkova.

Pojedine mogucnosti moZemo izraziti nov€ano i to nam pomaZe kod odlucivanja o
varijjantama proizvoda, uporabi standardnih sastavnih dijelova, izboru prodajnih
putova i sli€no. Ciljne troSkove mogucée je posti¢éi samo pravom organizacijom
proizvodnje, ali i drugih odjela te poslovnog subjekta kao cjeline. Obracun ciljnih
troSkova danas se primjenjuje u razliitim granama industrije, poput automobilske,
elektronske, strojarske, precizno-mehanicke i drugih. IstraZivanja u Japanu pokazuju
da se ipak najvise primjenjuje u automobilskoj industriji, koja je i zaCetnik ove
metode. Medutim, u sve vecoj mjeri ciljni troSkovi se primjenjuju na podrucju usluznih
djelatnosti i kompjuterskog programiranja. To dokazuje da je koncept ciljnih troSkova
relativno neovisan o vrsti i grani poslovnog subjekta i ne postoji jedinstven recept

kako ciljne troSkove primjenjivati u poslovnom subjektu (Gulin et al., 2011.).
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Uvodenje obracuna ciljnih troSkova u praksu poslovnog subjekta rezultira
povecanjem uspjesnosti poslovanja. Istrazivanja pokazuju da je rezultat uvodenja
cilinih troSkova snizavanje troSkova, ali i povecCanje zadovoljstva kupaca, veca

kvaliteta proizvoda i skracivanje vremena plasiranja proizvoda na trziste.

2.5. Ciljni troSkovi kao faktor maloprodajnih cijena

Osnovni cilj poslovanja maloprodajnih poslovnih subjekata je ostvarenje, uz
maksimalno zadovoljenje potreba i Zelja kupaca, Sto veceg profita. Ciljni profit moze
se ostvariti inovacijama proizvoda i/ili procesa. Isto tako, ciljni profit se moze ostvariti
i efikasnijim upravljanjem prihodima i troSkovima. Dok je moguénost povecanja
profita efikasnim upravljanjem prihodima ograni¢ena jer nekontrolirano povecanje
prodajnih cijena moZe utjecati ha smanjenje volumena prodaje u maloprodajnim
poslovnim subjektima, mogucnosti povecanja profita efikasnim upravljanjem
troSkovima je daleko vec¢a. Za tu su svrhu razvijeni brojni novi koncepti upravljanja
troSkovima, prvenstveno zasnovani na trziSnim principima i orijentirani ka kreiranju
dodatne vrijednosti i u potpunosti su primjenjivi u maloprodajnim kompanijama.

Takav je slu€aj i sa konceptom obracuna ciljnih troSkova (Luki¢, 2011.).

Koncept ciljnih troSkova spada u veoma znacajne instrumente upravljanja ukupnim
prihodima, troSkovima i profitom kod modernih poslovnih subjekata. Zbog svog
znacCaja, u velikoj se mjeri koristi u proizvodnim poslovnim subjektima, prilikom
razvoja novog proizvoda. U usluznim poslovnim subjektima, ukljuCujuci i
maloprodajne, koristi se znatno manje jer je daleko sloZenije s obzirom na

specificnosti same prirode njihovog poslovanja.

Obracun ciljnih troSkova spada u znac€ajne instrumente formiranja Sto realnijih trZiSnih
cijena novih proizvoda ili usluga u maloprodajnim poslovnim subjektima, vodeci pri
tome racuna o tri kljuna faktora: kupcima, konkurenciji i troSkovima. Pomocu njega
moZe se znatno poboljSati efikasnost upravljanja odnosa s kupcima, dobavljacima,
lancima opskrbe, zalihama, Zivotnim ciklusom proizvoda, ukupnim lancima vrijednosti

i reducirati ukupne troSkove. Sve se to pozitivno odraZava na ukupne poslovne
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uspjehe maloprodajnih poslovnih subjekata (Potnik Gali¢, 2015, Luki¢, 2011.).

Prodajna cijena igra znacajnu ulogu u kreiranju trziSnog udjela, kako ukupnog tako i
za pojedinacni proizvod ili uslugu. Kljuéni faktori koji utjeCu na prodajnu cijenu su

potraznja i ponuda, odnosno kupci, konkurencija i troskovi.

KupCev utjecaj na cijenu se odraZzava preko potraznje. Visoka cijena moze odvratiti
kupce od kupovine proizvoda i preusmijeriti ih na supstitute, bilo proizvoda ili usluge.
U uvjetima izrazene konkurencije, kakav je slu¢aj na maloprodajnom trZistu, cijene
moraju biti uskladene sa istim ili slicnim konkurentima. U protivnom one mogu biti
neprihvatljive za kupce, §to se negativho odrazava na poslovne performanse

maloprodajnog poslovnog subjekta.

TroSkovi su znacajan faktor formiranja cijena u maloprodaiji. Oni se reflektiraju na
strani ponude. Nizi troskovi, znaCe nizu cijenu i vecu koli€inu ponude proizvoda za
kojima postoji potraznja. Utvrdivanja troSkova u maloprodaji moze biti, vremenski
gledano, kratkoro¢no i dugoro¢no. KratkoroCno, u periodu do jedne godine, ukljucuje
odluCivanje o jednokratnim cijenama specijalne narudzbe i prilagodavanje
proizvodnog mixa i volumena outputa na konkurencijskom trziStu. Dugoro€no
ukljuCuje vremenski period od jedne godine i duze, i odnosi se na slobodno
utvrdivanje cijena na glavna ciljna konkurentska trziSta, ovisno od procjene
intenziteta utjecaja klju¢nih faktora (kupci, konkurenti i troSkovi) (Potnik Gali¢, 2015,
Luki¢, 2011.).

Obracun ciljnih troSkova je znacajan zbog trziSnog pristupa formiranju cijena u
maloprodaiji zavisno o kretanju potraznje i ponude za proizvodima ili uslugama. Ciljna
cijena je prodajna cijena za proizvode ili usluge koju je potencijalni kupac spreman
platiti, u skladu s njegovom percepcijom njihove vrijednosti, kao i reakcijama
konkurenata. Poslovni subjekt u dodiru s kupcima procjenjuje njihove potrebe i
percepcije vrijednosti proizvoda ili usluga i na osnovi toga utvrduje realne ciljne

prodajne cijene.

Prema konceptu ciljnih troSkova, prodajna cijena se utvrduje na temelju procijene
spremnosti kupca da plati proizvod ili usluge i oduzimanjem od te cijene oCekivanu
profitnu marzu. To je trziSni pristup prema kojem maloprodajni poslovni subjekti

kontinuirano «tragaju» za $to realnijim i prihvatljivim cijenama za kupce, i na koje
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konkurenti ne mogu brzo odgovoriti. Po trziSnom pristupu formiranja maloprodajnih
cijena, cijena je «trZiSno odredena» ovisno od odnosa potraznje i ponude i

spremnosti kupca da je plati (Luki¢, 2011.).

Koncept obraCuna ciljnih troSkova spada u vrlo efikasne instrumente strategijskog
upravljanja suvremenim maloprodajnim poslovnim subjektima. On doprinosi
poboljSanju konkurentnosti i njihovih ukupnih performansi stoga je od koristi njegova

Sto veca primjena u maloprodajnim subjektima.

2.6. Primjena modela ciljnih troSkova u analizi vrijednosti

Analiza vrijednosti je model pri kojem se troSkovi analiziraju po komponentama
proizvoda te se s obzirom na svojstva proizvoda koja su zahtijevana s trZista,
odreduje koja je komponenta potencijalni kandidat za smanjenje troSkova (Potnik
Gali¢, 2015.).

Analiza vrijednosti je razvijena 1940-ih godina u poslovnom subjektu General Electric
Company. Model analize vrijednosti je tehnika kojom se nastoji utjecati na
kontinuirano smanjivanje troskova, a rezultati analize daju odgovor na pitanje da li se
troSkovi mogu jo$ smanijiti. Analiza vrijednosti ne predstavlja metodu obracuna
troSkova vec¢ tehniku koja se primjenjuje u upravljanju troSkovima, a Ciji je osnovni cilj
smanjivanje troSkova kroz Citav Zivotni ciklus proizvoda. Ovaj se model primjenjuje u
najranijim fazama proizvodnje, veC u fazi planiranja i razvoja proizvoda, a sa ciliem
prilagodbe proizvoda potrebama i zeljama kupaca. Koji model analize vrijednosti Ce
se primijeniti pri razvoju ili unapredenju odredenog proizvoda ovisi 0 mnogim
¢imbenicima kao npr. vrsti proizvoda, tehni¢koj specifikaciji i zahtjevima proizvodnje,
potrosacCima, trzidnoj cijeni troSkova proizvodnje i drugo. Stoga proces analize
vrijednosti zahtijeva znaCajna materijalna ulaganja, ali i tim stru¢njaka iz podrucja
marketinga, proizvodnje, financija i racunovodstva, koji ¢e na ispravan nacin
primjenjivati sva njezina nacela i tehnike. Osnovna ideja modela analize vrijednosti
novog proizvoda se temelji na planiranju i kreiranju proizvoda ili usluge koji ¢e

udovoljiti zahtjevima kupaca, odredivanju ciljnih troSkova, usporedivanju ciljnih i
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standardnih troSkova te procesu redizajna proizvoda ako ciljni troSkovi premase
standardne troSkove (Potnik Gali¢, 2015.).

Ciljni troSkovi su izraCunati kako bi se odredili maksimalno dopusteni troSkovi,
odredeni ciljnom cijenom i zeljenom razinom dobiti, a prema rezultatima istrazivanja
trziSta. Bez obzira na to da li premasuju izraCunati ciljni troSkovi dopustene ili ne, u
navedeni model potrebno je ukljuciti i analizu vrijednosti. Analiza vrijednosti ¢e dati
odgovor na pitanje na kojim komponentama proizvoda i aktivhostima je moguce
smanijiti troSkove postujuci pritom funkcionalna svojstva proizvoda i zahtijevana

svojstva s trzista (Potnik Gali¢, 2015.).

,Primjena modela analize vrijednosti obuhvaca nekoliko koraka (Potnik Gali¢, 2015.):

- istrazivanje trzista

- odredivanje troSkova komponenti proizvoda

- mjerenje odstupanja ciljnih troSkova od standardnih troSkova

- analizu utjecaja pojedinih komponenti proizvoda na njegova svojstva

- istrazivanje doprinosa pojedinih komponenti proizvoda zahtjevanim svojstvima
proizvoda

- izraCun indeksa vrijednosti kao kriterija za donoSenje odluke o smanjenju

troSkova i redizajnu proizvoda.”

Proces razvoja i implementacije ciljnih troSkova je podijeljen je u nekoliko kljucnih
faza. Postoje mnogi ¢imbenici koji utjeCu na faze procesa razvoja ciljnih troSkova, a
najvazniji su konkurencija, promjene u zahtjevima potroSaca, strategija proizvodnje,
stupanj povezanosti s kupcima i drugo. Ciljni troSkovi predstavljaju model upravljanja
troSkovima koji je usmjeren na trziste, stoga postizanje ciljnih troSkova ne smije biti
posljedica ,Zrtvovanja“ karakteristika proizvoda koje su zahtijevane sa trZista,
smanjivanja performansi proizvoda ili funkcionalnost proizvoda. Zadovoljstvo
korisnika smatra se kao kljuéni Cimbenik uspjeSnosti modela ciljnih troSkova.
Istrazivanje zadovoljstva kupaca mora se Cesto provoditi kako bi se utvrdio polozaj
proizvoda na trzistu u odnosu na konkurentske proizvode te kako bi se identificirali
daljnji postupci za njegovo unapredenje (Broz Tominac et al., 2015., Potnik Galic,
2015.).

17



Konkurencija i ponaSanje konkurenata predstavljaju drugi znacajan cimbenik
uspjesSnosti primjene metode ciljnih troSkova. Osim toga, povezanost s kupcima vrlo
je bitan ¢imbenik uspjesnosti ciljnih troSkova i ostvarivanja konkurentskih prednosti

od primjene navedene metode.

U pracenju ostvarivanja cilieva primjene ciljnih troSkova, tzv. Monitoringu ciljnih
troSkova, to€nost procjene tekucih troSkova ima klju¢nu ulogu jer sluzi kao temelj za
odredivanje ciljne cijene ali i za izvjeStavanje o postizanju dopustenih troskova. Osim
toga, tijekom poslovanja je potrebno kontinuirano ponavljati proces izraCunavanja
cilinih troSkova proizvoda i mijeriti odstupanja od standardnih troSkova. Razlika
izmedu njih mijenjati ¢e se ovisno o promjenama trziSnih uvjeta i promjenama u
internom poslovanju poslovnog subjekta. Zato je u okviru monitoringa ciljnih troSkova
nuzna stalna provedba analize vrijednosti kako bi se utvrdilo na kojim je
komponentama i aktivnostima moguce reducirati troSkove (Broz Tominac et al.,
2015., Potnik Gali¢, 2015.).

Marketinski strucnjaci moraju osigurati informacije nuzne za obracun ciljnih troSkova i
analize vrijednosti temeljene na rezultatima istrazivanja trziSta i informacije o
zahtijevanim svojstvima proizvoda s trziSta. Suradnja marketinskih, financijskih
stru€njaka i stru€njaka u podrucju tehnicko-tehnoloSkog procesa omoguciti Ce
prikupljanje podataka o moguc¢nostima reduciranja troSkova pojedinih komponenti
proizvoda i aktivnosti poslovnog procesa sa stajaliSta funkcionalnih svojstva
proizvoda. Uklju€ivanjem djelatnika za osiguranje kvalitete proizvoda osiguravaju se
informacije o troSkovima minimalne i maksimalne kvalitete pojedinih komponenti i
aktivnosti proizvoda. Tako je moguce odrediti visinu troSkova nakon redizajna
proizvoda. Zadatak raCunovodstva je osigurati podatke o vrstama i nabavnoj
vrijednosti pojedinih  komponenti proizvoda te troSkovima aktivnosti poslovnog
procesa (Potnik Gali¢, 2015.).

Na temelju ovako pripremljenih informacija zajedni¢ka primjena dvaju instrumenta
strateSkog upravljanja troSkovima, metode ciljnih troSkova i analize vrijednosti,
predstaviti ¢e integralni dio procesa razvoja proizvoda i pridonijeti upravljanju i

reduciranju troSkova u najranijim fazama njegova Zivotnog ciklusa.
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3. PRIMJER OBRACUNA CILJNIH TROSKOVA

Slijedom prethodno opisanih metoda i na€ina utvrdivanja ciljnih troSkova, u nastavku

prikazujemo primjer obracuna ciljnih troskova.

Primjer je preuzet od autorice Broz Tominac sa izmjenama vrijednosti navedenih

troSkova (Broz Tominac et al., 2015.).

Primjer

Poslovni subjekt X d.d. Zeli zapoceti proizvodnju proizvoda A. Prethodno je
provedeno istrazivanje kako bi utvrdilo da li postoji proizvod s takvim karakteristikama
na trzistu, Sto nudi konkurencija te Sto Zele kupci i koliko su spremni platiti za takav
proizvod. Na temelju provedenog istrazivanja zaklju¢eno je da je ciljna prodajna
cijena takvog proizvoda 250 kn/kom, a poslovni subjekt moze prodati 10.000 komada
tog proizvoda. Menagement poslovnog subjekta zeli da se po svakom prodanom

komadu proizvoda A ostvariti dobit od 50 kn/kom.

TroSkovi proizvoda A tijekom njegovog Zivotnog vijeka procijenjeni su kako slijedi:

- dizajniranje proizvoda 250.000 kn
- razvoj proizvoda 125.000 kn

- administrativni troSkovi 260.000 kn
- troSkovi marketinga 235.000 kn

- troSak proizvodnje 90 kn/kom.

Kako bi se procijenilo da li se isplati, uz ovako procijenjene stvarne troSkove
proizvoditi proizvod A ili ne, prvo se izracuna koliki troSak proizvoda A smije biti kako
bi se ostvarila Zeljena dobit, odnosno izraCuna se ciljni troSak proizvoda A. Ako je
cilini troSak nizi od procijenjenog stvarnog troSka, poslovni subjekt mora sniziti
procijenjeni stvarni troSak do razine ciljnog troSka kako bi se prodajom proizvoda A

zaradilo 50 kn/kom.
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Kao Sto je prethodno navedeno, ciljni troSak se raCuna na nacin da se od ciljne
prodajne cijene (koja je odredena temeljem provedene analize na trzistu) oduzme

Zeljena dobit, Sto bi u ovom slucaju izgledalo:
Ciljni troSak = 250 kn/kom — 50 kn/kom = 200 kn/kom

Nakon $to je utvrden iznos dopustenog troSka proizvoda A kako bi poslovni subjekt
ostvario Zeljenu dobit, potrebno je procijeniti koliki bi bio stvarni troSak proizvoda A
temeljem informacija o troSkovima koji nastaju tijekom zivotnog vijeka proizvoda. Ti
su troskovi procijenjeni uz planiranu razinu prodaje od 10.000 komada pa je potrebno

izraCunati koliki je taj procijenjeni stvarni troSak po komadu.

U nastavku dajemo tablicu sa pregledom procijenjenih troSkova za proizvodnju
10.000 komada proizvoda A. U obracun su uklju€eni svi troSkovi potrebi za razvoj i

proizvodnju proizvoda A u gore navedenoj kolicini.

Tablica 1. Procijenjeni stvarni troSak proizvoda A

Vrsta troska Ukupan iznos (kn)
Dizajniranje proizvoda 250.000,00
Razvoj proizvoda 125.000,00
Administrativni troSkovi 260.000,00
Troskovi marketinga 235.000,00
Troskovi proizvodnje (90 kn/kom x 10.000 kom) 900.000,00
Sveukupno 1.770.000,00

lzvor: Broz Tominac S., Dragija M., Hladika M., Miéin M.: UPRAVLJACKO
RACUNOVODSTVO - studija sludajeva

Nakon Sto je utvrden ukupni procijenjeni stvarni troSak proizvodnje proizvoda A

potrebno je izraCunati stvarni troSak po komadu proizvoda. Procijenjeni stvarni troSak
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po komadu proizvoda utvrditi cemo kada podijelimo ukupni procijenjeni stvarni troSak

proizvodnje sa planiranom koli€inom proizvodnje.

Iz navedenog slijedi:
Procijenjeni stvarni troSak proizvoda A = ukupno procijenjeni stvarni trosak /
koli€ina proizvodnje

Procijenjeni stvarni troSak proizvoda A = 1.770.000 kn / 10.000 kom

=177,00 kn/kom

Procijenjeni stvarni troSak proizvoda A iznosi 177,00 kn/kom te je on za 23,00 kn/kom
viSi od ciljnog trosSka, stoga se u poslovhom subjektu mora naci nacin kako sniziti
procijenjeni stvarni troSak do razine ciljnog troska prije nego zapo¢ne s proizvodnjom
jer se u suprotnom ne isplati proizvoditi proizvod A obzirom da se neée ostvariti

Zeljena dobit.

Kako bi pravni subjekt ostvario navedeno, odnosno snizio procijenjeni stvari troSak
proizvodnje proizvoda do razine ciljnog troSka moze se Koristiti, osim metode ciljnih
troSkova i ostalim metodama obrac¢una troSkova i to: metodom troSak plus, metodom
ukupnih troSkova u odredivanju cijene proizvoda, metodom varijabilnih troSkova u
odredivanju cijene proizvoda, metodom planiranog Zivotnog vijeka proizvoda te

ostalim metodama obraduna troSkova.
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4. ISTRAZIVANJE PRIMJENE MODELA CILJNIH TROSKOVA

Za potrebe rada provedeno je istrazivanje primjene modela ciljnih troSkova na

odabranom uzorku. Za tu je svrhu izraden anketni upitnik od deset pitanja.

Anketa je radena na uzorku od 25 poslovnih subjekata, 19 drustva s ograniCenom
odgovornoscu i 6 jednostavnih drustva s ograniCenom odgovornoscéu, koji su klijenti
knjigovodstvenog poslovnog subjekta iz Pule. Anketna pitanja su popunili direktori,
odnosno odgovorne osobe u drustvima koja su obuhva¢ena ovom anketom. Poslovni
subjekti koji su obuhvacéena ispitivanjem i koji su sudjelovali u ovoj anketi su mali
poduzetnici, a djelatnosti kojom se bave je trgovina, ugostiteljstvo, proizvodnja i
ostale djelatnosti. Jedan ispitanik se bavi proizvodnjom pekarskih proizvoda,
medutim to je drustvo trenutno u postupku likvidacije. Drustvo je obuhvaceno ovim
ispitivanjem da bi se utvrdilo da li je ono prilikom utvrdivanja cijena svojih pekarskih

proizvoda koristilo metodu ciljnih troSkova.

Djelatnosti ispitanika koji su sudjelovali u anketi su: organizacija izvedbe projekata za
zgrade (3 ispitanika), popravak racunala i periferne opreme (1 ispitanik), fotografske
djelatnosti (1 ispitanik), djelatnosti putniCkin agencija (2 ispitanika), proizvodnja
kruha, svjezih peciva i slastiCarskih proizvoda (1 ispitanik), usluzivanje hrane i pi¢a u
ugostiteljskim objektima (3 ispitanika), usluge salona za uljepSavanje (1 ispitanik),
iznajmljivanje i davanje u zakup plovnih prijevoznih sredstava - charter usluge (3
ispitanika), odmaralista i sli¢ni objekti za kraé¢i odmor (2 ispitanika), pranje i kemijsko
CiS¢enje tekstila i krznenih proizvoda (1 ispitanik), kupnja i prodaja vlastitih nekretnina
(1 ispitanik), djelatnosti agenata i posrednika osiguranja (2 ispitanika), prevoditeljske
djelatnosti i usluge tumaca (1 ispitanik), inZenjerstvo i s njim povezano tehnicko
savjetovanje (1 ispitanik), ostale djelatnosti ¢iS¢enja (1 ispitanik) i trgovina na malo u
nespecijaliziranim prodavaonicama pretezno pi¢em hranom i duhanskim proizvodima

(1 ispitanik).
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Slika 3. Strukture uzorka prema djelatnostima
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Organizacija Usluzivanje Iznajmljivanje i Djelatnosti Odmaralista i
izvedbe hrane ipicau davanje u zakup putnickih slicni objekti za
projekata za ugostiteljskim plovnih agencija kraci odmor
zgrade objektima prijevoznih
sredstava-charter
usluge

Izvor: autorovo istraZivanje, rezultati istraZivanja

Ostale djelatnosti

Vezano za samu upoznatost sa metodom obracuna ciljnih troSkova (Target costing

metodom) prilikom utvrdivanja cijena proizvoda ili usluga vecina ispitanika je

odgovorila da nisu upoznati sa havedenom metodom (njih 23) dok su ostali ispitanici

(njih 2) €uli za navedenu metodu, ali nisu u potpunosti s njom upoznati niti je u svom

poslovanju koriste.
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Slika 4. Upoznatost ispitanika sa metodom obracuna ciljnih troSkova

M Nisu upoznati s metodom diljnih
troskova

B Upoznati su s metodom ciljnih
troskova

Izvor: autorovo istraZivanje, rezultati istrazivanja

Ispitanici (njih 2) koji su odgovorili da su upoznati sa Metodom ciljnih troSkova, u
upitniku su naveli da su do saznanja o navedenoj teoriji dosli izobrazbom i

informacijama s interneta.

Na pitanje da li su upoznati sa nekom drugom metodom obracuna troskova prilikom
utvrdivanja cijena proizvoda i usluga svi su ispitanici (njih 25) odgovorili da nisu
upoznati s drugim metodama obracuna troSkova prilikom utvrdivanja cijene proizvoda

ili usluga.

U 4. anketnom pitanju su navedene neke od metoda obraCuna troSkova kao Sto su:
metoda troSak plus, metoda ukupnih troSkova u odredivanju cijene proizvoda,

metoda varijabilnih troSkova u odredivanju cijene proizvoda, metoda planiranog
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Zivotnog vijeka proizvoda te ostale metode obraCuna troSkova. Svi ispitanici (njih 25)
su na navedeno anketno pitanje odgovorili da nisu upoznati sa niti jednom od

navedenih metoda.

Upitani da li koriste metodu obracuna ciljnih troSkova prilikom formiranja cijena svojih
proizvoda ili usluga svi ispitanici (njih 25) odgovorili su da navedenu metodu uopce

ne koriste.

Svi ispitanici (njih 25) potvrdili su da u svom poslovanju prilikom utvrdivanja cijena

proizvoda ili usluga ne koriste niti druge metode obracuna trosSkova.
Djelatnosti ispitanika koji su sudjelovali u anketi su prethodno navedene detaljnije.

Na pitanje na koji nacin utvrduju prodajnu cijenu svojih proizvoda ili usluga svi
ispitanici (njih 25) odgovori su da se prilikom formiranja cijena vode uglavnom
trziSnom cijenom i procijenjenom prodajnom cijenom koju su kupci njihovih proizvoda

spremni platiti te cijenom svojih konkurenata za iste ili slicnhe proizvode i usluge.

Buduci da svi ispitanici (njih 25) ne koriste metodu ciljnih tro§kova nisu naveli nacin
utvrdivanja ciljne prodajne cijene nego su u upitniku naznacili da ne koriste metodu

obracuna ciljnih troSkova.

Isto tako, svi su ispitanici (njih 25) na pitanje na koji nacin utvrduju ciljni tro$ak
proizvoda i usluga ako je stvarni procijenjeni troSak veéi od cilijnog troska, odgovorili

da ne koriste metodu obracuna ciljnih troskova.

Na zadnje anketno pitanje, da li su nakon uvodenja primjene ciljnih troSkova uoCene
promjene u ostvarenim prihodima i dobiti poslovnog subjekta, svi su ispitanici (njih
25) odgovorili da ne koriste metodu obracuna ciljnih troSkova. Bududéi da ispitanici ne
koriste metodu ciljnih troS8kova ne mogu se napraviti usporedbe u ostvarenim

prihodima i dobiti poslovnog subjekta prije i nakon uvodenja navedene metode.

Cilj same ankete bio je utvrditi koliko su poslovni subjekti upoznati sa metodom ciljnih
troSkova i da li je koriste prilikom utvrdivanja cijena svojih proizvoda ili usluga te da li
su upoznati sa drugim metodama obraCuna troSkova i da li ih koriste u svom radu.
Provedenim istraZivanjem utvrdeno je da nitko od ispitanika ne koristi metodu ciljnih

troSkova prilikom formiranja cijena proizvoda ili usluga. Osim metode ciljnih troSkova
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poslovni subjekti koji su sudjelovali u anketiranju ne koriste niti jednu drugu metodu

obracuna troSkova prilikom formiranja cijena.

Ispitanici su mali poslovni subjekti koji cijene svojih proizvoda ili usluga formiraju
temeljem cijena kod konkurencije te procijenjene prodajne cijene koji su kupci
spremni platiti, vodeéi se trziSnom cijenom za takve i sli€ne proizvode. Jedan od
ispitanika, Cija je djelatnost proizvodnja kruha i pekarskih proizvoda, takoder nije
upoznat sa metodom ciljnih troSkova te je cijene svojih proizvoda utvrdivao na isti

nacin kao i ostali ispitanici.

lako se metoda ciljnih troSkova koristi ve¢ duze vrijeme i medu domadéim poslovnim
subjektima ovom anketom smo uvidjeli da mnogi poslovi subjekti nisu upoznati sa
navedenom metodom, ali niti drugim metodama obraduna troSkova prilikom
utvrdivanja cijena proizvoda ili usluga. Poslovni subjekti koji su sudjelovali u ovoj
anketi koriste uglavnom tradicionalni pristup upravljanja troSkovima, odnosno polaze
od troSkova koji su rezultat njihovih moguénosti, zatim tim troSkovima dodaju
odredenu marzu i dolaze do prodajne cijene proizvoda ili usluge. Ako je utvrdena
cijena prevelika poslovni subjekti pronalaze mogucnosti za smanjivanje troSkova.
Ispitanicima bi trebalo svakako preporuciti da detaljnije prou¢e model ciljnih troSkova
te nacin ciljnog utvrdivanja troSkova, polazeéi prvenstveno od prodajne cijene i
planirane dobiti koje trZiSte moze prihvatiti, a tek onda sa odredivanjem mogucih
troSkova svojih proizvoda ili usluga. IstraZivanja su pokazala da uvodenje obracuna
cilinih troSkova u praksu poslovnog subjekta rezultira poveéanjem uspjesSnosti
poslovanja, odnosno dovodi do snizavanja troSkova, povecanja zadovoljstva kupaca,

vece kvalitete proizvoda i skracuje vrijeme plasiranja proizvoda na trziste.
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5. ZAKLJUCAK

Danas je upravljati troSkovima moguce primjenom raznih metoda obracuna troSkova
kao Sto su: metoda ciljnih troSkova, metoda trosak plus, metoda ukupnih troSkova u
odredivanju cijena proizvoda, metode varijabilnih troSkova u odredivanju cijene
proizvoda i druge. Za racionalno i efikasno upravljanje troSkovima potrebno je
detaljno poznavati strukturu ukupnih troSkova poslovnog subjekta, a to bi trebao biti
prvi korak u upravljanju troSkovima i postizanju poslovnih ciljeva. Primjenom tih
suvremenih modela upravljanja troSkovima olakSava se proces donosSenja odluka jer

su informacije do kojih dolazi poslovni subjekt glede troSkova relevantnije i preciznije.

Metoda ciljnih troSkova ili Target costing metoda temelji se na zahtjevima i Zeljama
kupaca i ostvarenju njihovog zadovoljstva odredenim proizvodom ili uslugom. Metoda
cilinih troSkova polazi od ciljne prodaje cijene proizvoda i temeljem te cijene utvrduje
cilini troSak proizvoda, tako da od ciljne prodajne cijene oduzme Zzeljenu dobit.
Osnovna ideja ove metode je da ne odreduju troSkovi proizvodnje razinu cijena, nego
cijene odreduju na trziStu ostvarive troSkove. Metoda ciljnih troSkova se Kkoristi

uobicajeno kod razvoja novog proizvoda, a polazisSte koncepta su zahtjevi kupaca.

Za razliku od tradicionalnog pristupa upravljanju troSkovima, ciljno upravljanje
predstavlja veliki korak u razvoju koncepata upravljanju troSkovima. Sam proces
uvodenja ciljnih troSkova je podijeljen u dvije faze: faza odredivanja ciljnih tro8kova i
faza dodjeljivanja ciljnih troSkova proizvodima. Tri su metode utvrdivanja ciljnih
troSkova: metoda oduzimanja, koja je ujedno i osnovna metoda za odredivanje ciljnih
troSkova, metoda zbrajanja i integrirana metoda, koja predstavlja kombinaciju prve

dvije.

Model ciljnih troSkova je sloZen koncept upravljanja troSkovima i iako ga domadi
poslovni subjekti koriste veé gotovo tri desetljeéa, jo$ uvijek izaziva brojne
kontradikcije s aspekta svoje praktiCne primjene. Uvodenje ciljnih troSkova u praksu
poslovnog subjekta rezultira poveCanjem uspjeSnosti poslovanja, a istrazivanja
pokazuju da je rezultat uvodenja ciljnih troSkova snizavanje troSkova, ali i povecanje
zadovoljstva kupaca, veéa kvaliteta proizvoda i skradivanje plasiranja proizvoda na

trziste.
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Tehnike ciljnih troSkova c¢ine suvremenu koncepciju upravljanja troSkovima, a
obuhvacaju niz instrumenata za planiranje i donoSenje odluke o strukturi troSkova
proizvoda ili usluga. Model ciljnih troSkova primjenjuje se u najranijim stadijima
proizvodnje, odnosno vec u stadiju planiranja i razvoja proizvoda, radi prilagodavanja

proizvoda potrebama i Zeljama kupaca.

Rezultati istraZivanja provedenog na uzorku 25 poslovnih subjekata razlicitin
djelatnosti pokazalo je da isti u nacelu nisu upoznati sa metodom ciljnih troSkova.
Preporuka poslovnim subjektima bila bi da se detaljnije upoznaju sa metodom ciljnih
troSkova i naCinom ciljnog utvrdivanja troSkova buduci su istrazivanja pokazala da
uvodenje takvog nacina obracuna troSkova u redovito poslovanje subjekta dovodi do

povecanja uspjesnosti poslovanja.
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Anketna pitanja:

1. Dalli ste upoznati sa metodom obracuna ciljnih trodkova (Target Costing-TC) prilikom

utvrdivanja cijena proizvoda ili usluga

o Upoznat/a sam
o Uglavnom sam upoznat/a

o Uopcée nisam upoznat/a

2. Kako ste dosli do saznanja o navedenoj teoriji?

o lzobrazbom

Od poslovnih savjetnika

o

o Sainterneta

o Nisam upoznat/a sa navedenom teorijom

3. Dali ste upoznati s nekom drugom metodom obracuna troSkova prilikom utvrdivanja

cijena proizvoda i usluga?

o Upoznat/a sam
o Uglavnom sam upoznat/a

o Uopce nisam upoznat/a

4. S kojom ste metodom obracuna troSkova prilikom utvrdivanja cijena proizvoda i

usluga upoznati?

o Metoda troSak plus

o Metoda ukupnih troSkova u odredivanju cijene proizvoda

o Metoda varijabilnih troSkova u odredivanju cijene proizvoda
o Metoda planiranog zivotnog vijeka proizvoda

o Ostale metode obracuna troskova
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o Niti jedna od navedenih metoda

5. Koristite li metodu obracuna ciljnih troSkova prilikom formiranja cijena vasih proizvoda

ili usluga?

o Povremeno je koristim
o Uglavnom je koristim
o Stalno je koristim

o Uopce je ne koristim

6. Koristite li neku drugu metodu obracuna trodkova prilikom utvrdivanja cijena

proizvoda ili usluga i navedite koju?

o Povremeno koristim
o Uglavnom koristim
o Stalno koristim

o Uopce ne koristim

7. Kojom se djelatnoS¢u bavi vase poduzece?

o Trgovina
o Ugostiteljstvo
o Proizvodnja

o Ostale djelatnosti
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8. Na koji nacin utvrdujete ciljnu prodajnu cijenu proizvoda ili usluga?

o Procijenjena prodajna cijena koju su kupci spremni platiti
o Temeljem cijena kod konkurencije
o Oboje navedeno

o Ne koristim metodu obracuna ciljnih troSkova

9. Na koji nacin utvrdujete ciljni troSak proizvoda i usluga ako je stvarni procijenjeni

troSak veci od ciljnog troska?

o SniZzavanjem troSkova dizajna

o SniZzavanjem troSkova razvoja proizvoda
o Snizavanjem administrativnih troSkova

o Snizavanjem troSkova marketinga

o Snizavanjem ostalih troskova

o Ne koristim metodu obracuna ciljnih troSkova

10. Da li ste nakon uvodenja primjene metode ciljnih troSkova uocili promjene u

ostvarenim prihodima i dobiti poduzeca?
o Povecanje ostvarenih prihoda i dobiti

o Smanjenje ostvarenih prihoda i dobiti

o Ne koristim metodu obracuna ciljnih troSkova
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