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Драги ученици! 

 

Овој учебник е создаден за целите на ефикасност во наставата по предметот 
Трговија и трговско работење. Овој учебник е наменет не само за учениците туку и за 
академските работници вклучени во наставно - образовниот процес. Од аспект на 
академските работници учебникот претставува резултат на повеќегодишна работа и 
стекнати знаења за трговијата, и истиот има за цел да биде корисен како водич на 
академските работници во понатамошните проучувања. 

Од аспект на учениците и нивниот напредок во процесот на учење, учебникот 
има за цел да ги запознае учениците со современата и сеопфатна анализа на 
трговијата и да го промовира разбирањето на материјата во којашто се вклучени 
иновативните карактеристики на учење. Јазикот на којшто е напишан учебникот е 
разбирлив со цел да се прикажат, без намалување на нивото на софистицираност, 
педагошките карактеристики коишто му помагаат на ученикот да оствари разбирање 
на концептот и основите на трговијата. 

Поаѓајќи од целите на оние кому им е наменет истиот, намерата беше да се 
напише сеопфатен и читлив учебник што ќе ја задоволи изразената потреба од 
современа книга од областа на трговијата. Не беше можно да се одговори на 
поставените цели и задачи и да се напише овој учебник без користење голем број 
изворна и странска литература од областа на трговијата, трговското работење, 
стоковниот промет, современата пракса за трговија и многу специјализации и курсеви 
во странство. 

Учебникот е напишан според наставната програма за предметот Трговија и 
трговско работење за техничар за трговија и маркетинг, а во согласност со наставната 
програма на Министерството за образование и наука и Бирото за развој на 
образованието на Република Македонија. Во учебникот се присутни неколку важни 
карактеристики што го прават учебникот поволен за учење, предавање и примена. 
Извршена е конзистентна интеграција на теоријата на функционалната трговија со 
праксата.  

Во процесот на унапредување на процесот на учење и подготвување на 
материјата се вклучени и неколку дополнителни карактеристики коишто претставуваат 
педагошка помош во разбирањето и примената на прикажаниот концепт. 

Учебникот има работен карактер, лесен е за совладување на материјалот, 
напишан е на разбирлив едноставен јазик којшто изобилува со дефиниции, поими и 
објаснувања. 

Учебникот ќе биде од голема помош за учениците во процесот на совладување 
на наставните и тематските единици и од него тие ќе добијат теоретско знаење што 
подоцна ќе го спроведуваат во пракса. 

 

од авторот 

 



 

 

Наставните единици се работени според наставната програма за предметот Трговија и 
трговско работење за втора година за техничари за трговија и маркетинг. 

 

 

 

 

 

Сите права се заштитени. Ниту еден дел од оваа книга не може да биде 
репродуциран или пренесен во било која форма и со кои и да било средства 
електронски или технички, вклучувајќи фотокопирање, преснимување и чување на 
информативни системи без претходна писмена дозвола од издавачот и авторот.
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Циркулацијата на стоки настанува како последица на стокопаричната- стоковната 
размена 

Внатрешно трговското работење  е дел од стопанскиот промет 

Економистот Сеј е претставник на теоријата за производниот карактер на трговијата 

Во економската теорија Сеј е познат по теоријата на спонтана рамнотежа 

Трговија без трговци е претходник на појавата на парите, т.е. трампа или размена на 
производи 

Стоковниот промет се остварува на пазарот, а со тоа и трговијата како прометна 
дејност 

Трговијата е поврзана со пазарот до таа мера што проблемите во трговијата се 
проблеми и на пазарот и обратно 

Меркантилизмот се појавува во феудалниот систем, во време на појава на нов фактор 
во стопанскиот живот- трговскиот капитал 

Физиократите ја сметаат трговијата како целосно неплодна дејност, а за извор 
единствен  на богатство го сметаат земјоделството 

Адам Смит во трговијата го вклучува и транспортот 
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1. ДЕФИНИРАЊЕ НА СТОКОВНИОТ ПРОМЕТ И 
ТРГОВИЈАТА 

Во стокопарични услови на стопанисување, размената на стоки и услуги меѓу 
производителот, односно извршителот, од една страна, и корисникот на услугите 
(купувачот, потрошувачот), од друга страна, се јавува како стокопарична размена или 

само стоковна размена. Тоа е таква размена во рамките на којашто циркулацијата на 
стоките од производство кон потрошувачка може да се изврши само со посредство 
на пазарот и на пари, т.е. со посредство на чинот на купопродажба. 

,
, ,

.

Како стоковен промет не се квалификува циркулацијата на материјални добра 
во рамките на којашто тие циркулираат од еден до друг магацин, од магацин до 
продажен објект на исто претпријатие. Исто така, и давањето подароци и награди и 
сл. не се смета за стоковен промет.

1
 

Внатрешно трговското работење се јавува како дел од стопанскиот промет. 
Стопанскиот промет, покрај стоковниот, ги опфаќа и прометот на услуги и прометот на 
пари.

2
 

Внатрешно-трговското работење (промет) опфаќа повеќе дејности, и тоа: 
набавка, допрема, магационирање, продажба, испорака на стоки и сл. Тие дејности се 
групираат во група дејности што значат непосредна купопродажба (набавка и 
продажба) и група дејности што ја овозможуваат купопродажбата (магационирање, 
допрема и отпрема на стоки и др.) Надворешно-стоковниот промет опфаќа увозно и 
извозно работење и работи поврзани со истото. 

Прометот на услуги како дел од стопанскиот промет ги опфаќа разновидните 
услуги што ги извршуваат услужните, трговско-услужните и други претпријатија - 
корисници на односните услуги.

3
 

Прометот на пари претставува посебен вид промет на услуги што ги вршат 
банките, осигурителните и други претпријатија со цел, преку наведените услуги, да се 
овозможат и извршувањето на стоковниот промет и прометот на услуги.

4
 

Посредничката дејност меѓу производителот и потрошувачот којашто се состои 
во купување стока поради препродавање претставува трговија. Од една страна, 
трговијата е последица на поделбата на трудот, но истовремено влијае, не само врз 
развојот на производството, туку и врз нејзината специјализација и поделба. 

Меѓутоа, овој промет добива најголемо значење со тоа што со помош на истиот 
се обезбедува постигнување на основната цел на секое стоковно производство-
задоволување на потребите што се манифестираат во сферата на потрошувачката. 
Имено, овој промет условува постојано задоволување на потребите за тие производи - 
стоки. 

Значењето на стоковниот промет и трговското работење може да се набљудува 
од повеќе аспекти. 

1. Пред сè, стоковниот промет укажува дека, во развиени стокопарични услови 
на стопанисување, дејствувањето на секое претпријатие не е условено само од 
                                                 
1 Jovanovi¢, A. "Komercijalno rabotenje"  Savremena Administracija , Beograd 1992, p.254 
2 Ibidem, p. 256 
3 Ibid, p. 256 
4 Ibidem, p.259 
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Pretprijatijeto trguva so mle~ni proizvodi i prerabotki od mleko, vo na{ata zemja.Trgovijata 
se ostvaruva vo Skopje bez posrednici, a vo drugite gradovi so posrednici niz site gradovi vo 
Makedonija 

Ova pretprijatije gi ostvaruva funkciite na trgovija na malo i trgovija na golemo.Stokite se 
prodavaat i na pazarite vo zatvoreni lokali obezbedeni so site sanitarni i hi|enski uslovi za 
proda`ba. Od prometot se ostvaruvaa pari vo denarska i devizna protivrednost, a ovie 
proizvodi ne se razmenuvaat proizvod za proizvod. 

Transportot e so kombenca  i golemi {leperi za golemite mar}eti. Navavkata e od na{ite 
sopstveni magacini 

So kakvi poizvodi trguva pretprijatijeto? 

Kade se ostvaruva trgovijata? 

Kakov promet se ostvaruva? 

4.Transpotrot i nabavkata kako se realiziraat? 

 

Primer 3. 

Proizvoditelot  na  kompjuteri i kompjuterska oprema, tehnika,  tehnologija i galanterija - 
To{iba   kako proizvoditel na pazarot  na vakov vid na oprema se stekna so visok  ugled  i  
renome.  Nabavkata na  delovite e od  visko kvalitetni  renomirani  kompanii i od sopstveno 
proizvodstvo.  Ova pretprijatije ostvaruva promet so pari i promet od usluga. Distribucijata 
na proizvodite i delovite e direkna bez posrednici. Ova prettprijatije uspeva na pazarot da 
proizvede i prodade blizu 120.000 kompjuteri po cena od nekade pribli`no 500 evra.  Denes  
proizvodstvoto i proda`bata se  zgolemile u{te  za  5000 kompijuteri. Cenata e namalena za 
okolu 80$, tro{ocite se zadr`ani na isto nivo, pravilno e vodeno raboteweto i ostvaruvaweto 
na stokovniot promet. Ova pretprijatije se zanimava i so izvoz na celokupnata  proizvodstvena 
galanterija. Transportot  go  ostvaruvaat transportnite slu`bi koi napla}aat za uslugata.  
Proda`nata  mre`a e {iroko rasprostraneta vo sopstvenata zemja i nadvor od  nejzinite 
granici. 

1.  Koi  vidovi na  stokov promet gi ostvaruva kompanijata To{iba? 

2.  Koi  vidovi  na  nadvore{en  stokov  promet  gi  ostvaruva To{iba? 

3.  Koja e  prose~nata  cena na  kompijuterite? 

4.  Za  kolkav  iznos  e   namalena   cenata? 

5.  Dali  transportnata  slu`ba  ja  napla}a  svojata  usluga? 

6.  Kako se ostvaruva transportot? 

7   Kako  se ostvaruva prometot? 
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Ve`ba 1  
 
 
 
1. Cirkulacijata nastanuva kako posledica na stokovopari~nata- stokovnata 
razmena 
 

DA                  NE 
 
 
2. Prometot na pari e poseben promet {to go vr{at bankite, osiguritelnite, 
finansiskite i drugi institucii 
 

DA                   NE 
 

 
3. Stokovoto  rabotewe aktivno u~estvuva vo formirawe i vo realizacija na 
dohodot  na pretprijatijata 
 

DA                   NE 
 
 

4. So stokovoto rabotewe se ostvaruva povrzuvawe na sredinata vo koja {to 
dejstvuva 
 

DA                    NE 
 

5. Trguvaat  site ~lenovi na  zaednicata koi  imaat proizvodi  za  razmena 
 

DA                      NE 
 
 

6. Ceremonijalna razmena e onaa koja se ostvaruvala vnatre pome|u plemiwata 
 

DA                     NE 
 

7. Pazarite i saemite  pridonele trgovijata i prostorno i vremenski podobro  
da  se  prisposobi  na  barawata na  potro{uva~ite 
 

 
DA                      NE 

 
 

8. Koi    faktori vlijaat    na razvojot  na trgovijata? 
 
1._________________________________           5.______________________________ 
2._________________________________           6.______________________________ 
3._________________________________           7.______________________________ 
4._________________________________           8.______________________________ 
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9. Trgovijata e povrzana  so pazarot  do taa mera {to problemite vo trgovijata 
se  problemi  i  na  pazarot  i obratno 
 
 

DA                       NE 
 

10. Dali Aristotel e osnovopolo`nik na teorijata za upotrebna  i trgovska 
vrednost 
 

DA                        NE 
 
 

11. Merkantelizmot se  javuva vo feudalniot sistem  odnosno vo vremeto koga  se  
pojavuva eden  nov faktor vo stopanskiot `ivot - trgovskiot kapital 
 

DA                        NE 
 
 

12. Adam  Smit vo trgovijata go vklu~uva  i  transportot  
 

DA                         NE 
 
 

13. Ekonomistot  Sej pravi razlika pome|u vrednosta {to ja sozdava 
proizvodstvoto i upotrebnata vrednost kako pridones vo trgovijata, i zaklu~uva 
deka  trgovijata e  akt  na  proizvodstvoto 
 
 

DA                        NE 
 
14. Koi se posredni~ki funkcii na  trgovijata ? 
 
1._________________________________              4.________________________________ 
2._________________________________              5.________________________________ 
3._________________________________              6.________________________________ 
 
 
15. Koi  se  spored  Sejfert  funkcii  na  trgovijata? 
 
1.________________________________ 
2.________________________________ 
3.________________________________ 
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Трговските   претпријатија се  организационо - правен облик на стопанските 
претпријатија кои се занимаваат со промет  на стока 

Посредувањето во стоковниот процес од производителот до потрошувачот се одвива 
во две фази, во сферата на прометот се  јавуваат: гросисти и деталисти 

Надворешната трговија се јавува во три вида: увоз, извоз, и транзит 

Мешовитата трговија е таква трговија чија дејност се состои во работење со повеќе 
различни струки 

Трговските претпријатија на големо преставуваат една алка во стоковниот тек што се 
одвива по шема: производител- трговија на големо- трговија на мало- потрошувач                                    

Трговските претпријатија на големо прибираат порачки од голем број трговски 
претпријатија на мало и други крупни потрошувачи 

Трговските претпријатија на мало - деталисти, се јавуваат како посредници во 
стоковниот промет меѓу трговските претпријатија на големо и крајните потрошувачи 

Сопствените трговски маржи не се карактеристични само за малопродажбата, него и 
за трговијата на големо 

 

КЛУЧНИ ПОИМИ 
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Понатаму, трговијата може да се подели на трговски претпријатија што работат 
за сопствена сметка и трговски претпријатија за туѓа сметка итн. 

Во понатамошното излагање поопширно ќе стане збор за основните типови 
трговски претпријатија (трговски претпријатија на големо, трговски претпријатија на 
мало и облиците на интеграција и кооперација меѓу трговските претпријатија на 
големо и мало. 

1.2. ТРГОВСКИ ПРЕТПРИЈАТИЈА НА ГОЛЕМО  

Трговските претпријатија за промет на големо (гросисти) дејствуваат како 
посредници во стоковниот промет меѓу производителите, од една, и трговските 
претпријатија на мало (деталисти) и големите потрошувачи од друга страна.  

Нивна основна задача е комплетирање на стоковниот асортиман со набавка – 
купување стоки од домашните производители или од увоз, складирање и дистрибуција 
до трговските претпријатија на мало, до крупните потрошувачи (болници, интернати и 
сл.) и преработувачи.

35
 

Набавката за понатамошна дистрибуција во функција на трговските 
претпријатија на големо треба да се врши континуирано и во големи количества. Таа 
претставува една од главните карактеристики на трговските претпријатија на големо, 
како носители на гросистичките функции во стоковниот промет.  

За извршување на ваквите задачи, трговските претпријатија за промет на 

големо треба да располагаат со големи обртни средства, складишен простор, опрема 
и соодветни кадри. 

Трговските претпријатија на големо треба да го извршуваат снабдувањето на 
трговските претпријатија на мало, преработувачката индустрија и други корисници, 
односно да ги задоволат нивните барања во поглед на асортиманот, цените, роковите 
и сл.  

Оттука, произлегува посебното значење на човечкиот фактор во трговијата на 
големо. Комерцијалните кадри во трговските претпријатија на големо треба да ја 
познаваат стоката (потеклото, својствата, намената и сл.), потоа барањата на пазарот, 
можностите за набавка, техниката на комерцијалното работење и слично, односно 
комерцијално да се ориентирани кон продажба на големо. 

Со цел да се совладаат вака сложените задачи, во поглед на формирањето на 
залихи, нивно чување и други активности, трговските претпријатија треба да се 

специјализирани. Само специјализирани трговски претпријатија на големо имаат 
повеќе можности со успех да ги совладаат комерцијалните проблеми сврзани за 
набавката и комплементирање на стоковниот асортиман, неговото чување и 
натамошна дистрибуција. Тенденцијата кон универзалност ги зголемува проблемите 
од организациска природа и ја намалува можноста трговските претпријатија 
економично да ја извршуваат својата гросистичка функција. 

Трговските претпријатија на големо претставуваат една алка повеќе во 
стоковниот тек што се одвива по шема: производител - трговија на големо - трговија на 
мало – поторошувач.  

Во тој поглед се отвора прашањето за економската целисходност на трговските 
претпријатија на големо како посредници во стоковниот промет. 

Заради добивање правилен одговор на ова прашање, во комплементирањето на 
стоковниот арсотиман, предвид треба да се има дека производителот, во отсуство на 
трговските претпријатија на големо, би бил принуден да одржува деловни врски со 
релативно голем број деталисти и други крупни потрошувачи. 
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(пр. Cash and Carry - плати и носи како специфичен облик на 
самопослужување), и сл. 

Но, сепак може да се претпостави дека трговијата на мало, без оглед на својата 
набавна сила, ќе има интерес еден дел од стоковниот асортиман и понатаму да го 
набавува преку трговските претпријатија на големо. Во прашање се, пред è, некои 

специјални асортимани кај коишто деталистички не може да се формира оптимална 
порачка.  

Сличен е случајот и со крупните потрошувачи, потоа занаетчиските групации и 
малите индустриски претпријатија што не можат рационално да организираат набавка 
на репроматеријали во своја режија и сл.  

Со цел успешно да ја вршат гросистичката функција во современи услови, 
трговските претпријатија на големо треба да се специјализираат за потесни стоковни 
групи. Специјализацијата овозможува, меѓу другото, окрупнување и оптимализација 
во набавката, а со самото тоа и намалување на трошоците на гросистичкото 
посредување.40

 Само ваквата ориентација, со модернизација во работењето, може да 
одржи чисти трговски претпријатија на големо. 

Значи, трговските претпријатија на големо извршуваат само еден дел од 
прометот на стоките на големо. Покрај чистите гросисти, во прометот на големо 
учествуваат и други трговски претпријатија: земјоделски задруги, набавно – продажни 
задруги, претпријатија од преработувачка индустрија итн. 

1.3. ТРГОВСКИ ПРЕТПРИЈАТИЈА НА МАЛО 

Трговски претпријатија на мало – деталисти, се јавуваат како посредници во 
стоковниот промет меѓу трговските претпријатија на големо и крајните потрошувачи.  

Ако од стоковниот промет се исклучат чистите гросисти, трговските 
претпријатија на мало дејствуваат како посредници меѓу производителите и крајните 
потрошувачи. Во таков случај, стоковниот тек се одвива по шемата: производител – 

трговија на мало – потрошувач. Трговијата на мало набавува стока од трговијата на 
големо, директно од производителот или комбинирано. 41

Трговија на мало често ги 
набавува земјоделските прехранбени производи во свежа состојба на т.н. пазари на 
големо. Според тоа, за разлика од трговските претпријатија на големо, коишто во 
поглед на набавката се ограничени на производители и евентуално увозници, 
трговските претпријатија на мало во тој поглед можат да користат поширок избор.  

Овој избор зависи од количеството на набавка, ширината на асортиманот, 
трошоците на набавка и други економски значајни фактори. 

Трговските претпријатија на мало ја продаваат набавената стока на крајните 
потрошувачи и тоа, по правило, во релативно мали количини (en detail). Тоа се 
количества што се движат во границите на потребите на едно домаќинство за покус 
временски период. Затоа и предмет на работа на трговските претпријатија на мало е 
главно стоката за широка потрошувачка и трајно потрошни добра. 

 Трговските претпријатија на мало со својата активност ја затвораат прометната 
фаза во процесот на репродукција. Од тој аспект, кон крајните потрошувачи, тие се 
јавуваат како посредници на производителот, а кон производителите и трговијата на 
големо како претставници на потрошувачите.  

 

 

 

                                                 
40 Ibidem, p.197  
41  
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2. СВЕТСКИ ИСКУСТВА ЗА МАЛОПРОДАЖБАТА 

Процесите на концентрација во трговијатаособено дошле до полн израз во 
САД, во времето на т.н. Закон Робинсон-Петмен. Со овој Закон, усвоен од страна на 
американскиот конгрес во 1936 година како санкциона потреба за инстутиционална 
интеграција, е направен обид за спречување на негативните ефекти од претераната 
концентрација во трговијата, пред è, во малопродажбата и истите се манифестираат 

во скоро сите европски земји, но со извесни временски задоцнувања и со доста 
послаб интезитет. 

Меѓу европските држави, примерот на Велика Британија е во голема мера 
илустративен за вкупниот западноевропски пазар и за начинот на манифестирање на 

т.н. трговска револуција којашто е во постојан пораст. Промената на односот на 
силите во корист на малопродажбата главно се манифестира во три насоки.45

 

Првиот правец доаѓа до израз во структурните односи и во промената на 
релативната големина на производствените и трговските претпријатија на мало. 

Вториот правец во промената на силите во каналите на прометот во корист на 
малопродажбата се манифестира во подрачјето на управување. Истражувањата 
покажуваат дека големите малопродажни компании преземаат сè поголема контрола 
во извршувањето на функците што традиционално припаѓале на производителите. 

Третиот правец на промената на силите во каналите на прометот доаѓа до 
израз во евидентниот пораст на профитабилноста на големите малопрадажни 
компани.  

Во последните 20-тина години, процентот на придонесот на вложениот капитал 

покажува тенденција на постојан пораст во малопродажбата. Денес, како резултат на 
ваквата тенденција приносот на ангажираниот капитал во малопродажбата е за 
околу 5% поголем отколку во прехранбената индустрија.46

 Истражувањата, исто така, 
покажуваат дека прометот по 1 квадратен метар продажен простор е двојно поголем 
кај многуфилијаните трговски претпријатија, отколку кај независните деталисти.  

Тенденцијата на јакнење на позициите на малопродавачите во каналите на 
прометот сè уште е во тек не само кај западноевропксите земји, туку и во САД и во 
Јапонија. Западноевропските земји, посебно Велика Британија, Германија и Франција 
држат водечка позиција во поглед на концентрацијата на малопродажбата и нејзината 
доминанта позиција во каналите на прометот.  

Овие тендеции, во нешто поинтезивна форма, се манифестираат и во САД. 
Современата трговија, меѓу другото, се карактеризира и со високо ниво на интензивни 
информации. Големите повеќефилијални малопродажни компании оперираат со 
преку 50 000 производствени линии. Модерните објекти Tesca, на пример, оперираат 
со преку 18 000 производствени линии. Потрошувачите на Sainsbur купуваат неделно 
во просек преку 100 милиони производи. Бројот на линии на производи и извори на 
набавка варираат по поодделни стоковни групи. 

Без оглед на конкретните податоци, факт е дека современата трговија станува 
незаменлив центар на маркетинг информации, каде што се врши прибирање, 
обработка, чување, размена, развој и комуницирање со информациите и податоците. 
Податоците не се однесуваат само на производите и услугите, туку и на 
потрошувачите, производителите и на другите индикатори за успешно работење со 
трговијата и сл. Значи, станува збор за клучни пазарни и маркетинг информации 
коишто се од големо значење за прозиводителите, организациските форми на 
потрошувачите и државните органи, и коишто претставуваат клучна претпоставка за 
успешно управување во трговијата, како на стратешко, така и на оперативно ниво. 

Производителите биле први кои лансирале свои марки на пазарот. Меѓутоа, 
реагирањета на веќе нараснатите трговски куќи во наредниот период, во голема мера, 

ги промениле односите на пазарот. Учеството на трговските марки расте, посебно на 

                                                 
45  
46 Ibid, p. 204 
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некои пазари.47
 Најактивни во воведувањето на прозводи со сопствена марка биле 

производите кои се користат по системот „направи сам “ (Do it your self) итн. 

Стратегиите коишто трговкси куќи на мало ги применуваат во лансирањето на 
сопствентие марки, сè уште не се така разработени, со оглед на кратката историја на 
сопствените марки во однос на марките на производителите.  

Но, сепак, треба да се потенцира фактот дека трговците мошне брзо емитираат 
и усвојуваат нови стратегии за лансирање на марките, исто како и во иновациите во 

доменот на самите производи. Поради тоа, можеби е тешко да се направи некое 
реално одделување на типовите марки што се јавуваат кај производителите и кај 
трговските претпријатија.48

 Во следниов преглед се прикажани некои најчести типови 
сопствени марки на малопродажните претпријатија коишто, со оглед на брзината на 
копирање на стратегиите во современите услови на стопанисување, може да се 
разгледуваат и како комплементарни. 

 
Преглед на најчестите типови сопствени марки на малопродажните претпријатија 

 
ЏЕФРИ РАНДАЧ  ПИТЕР МекГОЛДРИК 
Марки идентични со името на 
малопродажното претпријатие  

Марки идентични со името на 
малопродажното претпријатие  

Заштитно име, различно од името на 
малопродажното претпријатие  

Заштитно име, различно од името на 
малопродажното претпријатие  

Генерички произовод – производ без 
марка  

Генерички производ – производ без марка

Лиценцирано име на позната личност 
Марка (име на претпријатие) со префикс 
EXCLUSIVE 

Марка на дизајнер 

Марка (име на претпријатието) со 
префикс SUPER  

Сурогат марка – марка на производител 
само за еден трговец 

Вообичаена стратегија во малопродажбата на модните, престижните 
производи е лансирањето на марките што носат име на познати креатори и дизајнери. 
Во тој поглед, во светот постојат бројни познати примери (Версачи, Пјер Карден, Диор, 
Армани, Валентино итн.) 

Посебен тип трговски сопствени марки, ако тоа воопшто може да се нарече 
марка, претставуваат генеричките производи.  

Тоа се производи коишто се намерно слободени од сите марки со цел да се 
намалат непотребните трошоци на маркетингот, а потрошувачот да се заштити од 
прекумерените плаќања на непотребните трошоци. 

Производи од ваков вид се воведени во 1976 година од страна на францускиот 
синџир CARREFOUR, притоа означувајќи ги како PRODUITS LIBRES (ослободени 
производи). 

Сопствените трговски марки не се карактеристични само за малопродажбата, 
туку и за трговијата на големо.  

                                                 
47 Todorovi :, Beograd, 1990, p.209 
48 Ibidem, p. 209 
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3. ПРЕТПРИЈАТИЈА ЗА ВРШЕЊЕ ТРГОВСКИ УСЛУГИ ВО 
ПОТЕСНА СМИСЛА  

Со трговски услуги, во потесна смисла, се занимаваат следниве трговски 
претпријатија во областа на прометот:

49
 

Трговски агенции 

Посреднички претпријатија и посредничка борба 

Комисиони претпријатија 

Складишни претпријатија - јавни складишта 

Шпедитерски претпријатија  

Претпријатија за контрола на квантитет и квалитет на стоката, и 

Агенции за стопанска пропаганда. 

Претпријатијата за вршење трговски услуги во потесна смисла, според 
одредени автори, може да се поделат во две групи:

50
 

Посреднички претпријатија за вршење трговски услуги во потесна смисла - 
трговски агенции, посреднички претпријатија и посреднички бироа и 
комисиони претпријатија, и 

Услужни претпријатија - јавни складишта, шпедитерски претпријатија, 
претпријатија за контрола на квантитет и квалитет на стоката и агенции за 
стопанска пропаганда. 

3.1. ТРГОВСКИ АГЕНЦИИ 

 Трговските агенции се стопански претпријатија коишто склучуваат договори во 
областа на стоковниот промет во име и за сметка на коминтентот (налогодавачот). 
Предмет на нивно работење може да биде и воспоставувањето контакт меѓу купувачот 
и продавачот заради склучување договор, како и давање информации за состојбата на 
пазарот. 

Притоа, склучувањето на договорот за сметка на коминтентот е основна дејност 
на трговската агенција, а посредувањето (воспоставување контакт меѓу купувачот и 
продавачот), како и доставувањето информации за пазарната состојба се сметаат како 
споредни дејности на агенцијата. Постои суштинска разлика меѓу склучувањето на 
договорот во име и за сметка на коминтентот и посредувачот (мешетарењето).51

 Во 
првиот случај трговската агенција е полномошник на коминтентот и во негово име 
склучува договор. Во вториот случај, случајот на посредување, трговската агенција не 
е овластена да склучи договор, имено, таа е само посредник преку кој коминтентите ги 
соопштуваат својата волја и условите под коишто се заинтересирани да заклучат 

некоја зделка. Информации за состојбата на пазарот се даваат во поглед на цените, 
условите за транспорт, понудата и побарувачката на некоја стока итн. 

Трговската агенција склучува договор само врз основа на т.н. изричит налог на 
коминтентот. Агенцијата застапува само една договорна страна, бидејќи едно лице не 
може да ги застапува интересите на двете договорни страни (интересите на купувачите 
и на продавачите се различни). 

                                                 
49 Todorovi :, Beograd, 1990, p. 210 
50 Todorovi :, Beograd, 1990, p. 211 
51
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Агенцијата по склучувањето на договорот во име на коминтентот е должна да 
состави заклучница и да ја потпише во име на коминтентот. 

Агенцијата води посебна книга за договори каде што се евидентираат 
договорите што ги склучила на сметка на коминтентот. За склучените договори таа 
добива надоместок по нивното склучување. 

Но, доколку не дојде до склучување на договорот (а агенцијата со својата 
работа не е виновна за тоа), таа има право на надомест на оправданите издатоци на 
коишто била изложена.52 

Трговската агенција, исто така, има обврска да води и дневник за 
посредување(мешетарски дневник), каде што се запишуваат сите склучени договори во 
коишто посредувала трговската агенција. Уписот мора да се изврши истиот ден кога е 
склучен договорот, а се внесуваат главни елементи на договорот: договорни странки, 
предмет на договарање, цена и количество. По запишувањето во мешатарскиот 
дневник, трговската агенција составува извештај за посредувањето или мешатарски 
лист во три примероци: еден задржува за себе, а по еден праќа на договорните 
странки. 

За извршување на посредувањето (мешетарењето), трговската агенција има 
право на надоместок. 

Улогата на трговската агенција во нашето стопанство е мошне скромна, имено, 
тие најчесто се јавуваат во прометот со автомобили, недвижен имот и сл. 

3.2. ПОСРЕДНИЧКИ ПРЕТПРИЈАТИЈА И ПОСРЕДНИЧКИ БИРОА 

Посредничките претпријатија и посредничките бироа се занимаваат со 
воспоставување контакти меѓу коминтентот или коминтентите со трети лица, поради 
склучување договор (мешетарење) и информирање за состојбата на пазарот. 
Посредничките претпријатија и посредничките бироа можат да склучат договор во 
име и на сметка на коминтентот. 

53
 

Значи, посредничките претпријатија и посредничките бироа имаат ист предмет 
на работа како и трговските агенции. Меѓутоа, разлика постои во тоа што за 
посредничките претпријатија и посредничките бироа склучувањето договор е 
споредна, а посредувањето(мешетарењето) и информирањето за состојбата на 
пазарот - основна дејност. За трговската агенција важи обратното.54 

Од една страна, меѓу посредничките претпријатија и посредничките бироа не 
постои никаква разлика. Но, во поглед на обемот на активностите, посредничките 
бироа во споредба со посредничките претпријатија имаат помал обем на работа. 

Во областа на прометот со недвижнини, може да се основаат и 
специјализираат посреднички претпријатија односно бироа. 

3.3. КОМИСИОНИ ПРЕТПРИЈАТИЈА 

Комисионите претпријатија се занимаваат со комисиона продажба на 
подвижни предмети, во свое име, а за сметка на коминтентот. Коминтентот, пак, се 
обврзува да му даде определена награда за тоа (комисиона провизија). 

55
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Обврски на складишните претпријатија-складиштарот се:
57

 

Да ја прими стоката на чување (да ја утврди нејзината количинска состојба и 
квалитетот и подоцна да врши повремени прегледи на стоката). 

Да постапува како добар стопанственик. 

Да ја чува примената стока и да ги презема сите потребни дејствија за 
одржување на стоката. 

Да води уредно складишна книга. 

Да издаде складишница (складишницата се состои од два дела: признаница 
со којашто се докажува сопственоста на стоката и заложница којашто служи 
за добивање кредити со заложување на складираната стока. Признаницата 
и заложницата мора да се повикуваат една на друга). 

Да ја предава стоката. 

Права на скадиштарот се:
58

 

Наплата на надоместок (чуварина), 

Надомест на трошоци, 

Право на заложување и придржување (ретенција), 

Право на продавање на стоката (поради расипување или оштетување, 
поради карактеристиките на стоката, ако стоката не е подигната до истекот 
на договорениот рок, ако депонентот не плати надомест за чување на 
стоката и не ги надомести трошоците на чијашто наплата складиштарот има 
право) 

 
Посебни видови складишни претпријатија се силосите и елеваторите. 

Силосите примаат жито под услов да можат да го помешаат со другите житарици од 
ист вид. Значи, овие претпријатија не се обврзуваат дека на депонентот на стоката - 
коминтентот ќе му ја испратат токму онаа стока што тој ја оставил, туку испраќаат 
еднаква количина од ист вид и квалитет. 

Постојат и т.н. јавни царински складишта - складишта во коишто стоката се 
царини по извршената продажба, односно по преземањето од складишното 
претпријатие. Покрај нив постојат и т.н. царински сместишта, консигнациони 
складишта, слободни царински зони и сл. 

 

3.5. ШПЕДИТЕРСКИ ПРЕТПРИЈАТИЈА 

Со договорот за шпедиција, шпедитерот се обврзува, поради превоз на 
определени предмети, да склучи во свое име, а за сметка на налогодавачот, договор 
за превоз и други договори потребни за вршење на превозот, како и да ги изврши 
останатите вообичаени работи и дејствија, а налогодавачот се обврзува да му исплати 
определен надоместок. 

Со оглед на тоа какви обврски презема шпедитерот и во зависност од тоа како 
може да гласи налогот-диспозиција на неговиот коминтент, постојат различни видови 
шпедиција и тоа: внатрешна и меѓународна, целосна, делумна и групна шпедиција и 
сл. 

Обврски на шпедитерот се: 
59

 

Да ја прими стоката од коминтентот или од трето лице; 

                                                 
57 Ibidem, p. 173 
58 Ibid, p. 173 
59  ,, .  “ -  ,   -  -     
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Натамошното усовршување на самопослугите довело до создавање на големи 
објекти на масовна дистрибуција, познати како супермаркети. Првиот супермаркет е 
отворен во 1932 година во Њу Џерси, Соединетите Американски Држави. 74

Имено, во 
услови на економска криза и намалена куповна моќ на населението, единствен излез 
можел да се најде во радикално намалување на цените, намалување на општите 
трошоци и зголемување на обемот на продажба, односно производство.  

Индустриските претпријатија воведуваат подобра организација на трудот и 
применуваат подобра организација на трудот и применуваат ефикасни технолошки 
методи.  

Нивното искуство го користи и трговијата отворајќи супермаркети (цените на 
производите биле далеку пониски од вообичаените, благодарение на големиот промет 
и релативно ниските режиски трошоци), со што новата организациска форма - 
супермаркетот отвора пат кон своја целосна афирмација и на подрачјето на 
европските земји. Така, првиот супермаркет во Европа е отворен во 1951 година од 
страна на Готиеб Дутвелер, претставник на потрошувачка задруга „Migros“ во 
Швајцарија. 

Основната премиса врз којашто се заснова работењето на супермаркетите, се 
однесува на квалитетно и брзо опслужување на потрошувачите, како и ширината на 
понудата со релативно ниски продажни цени. Тоа, математички, може да се пресмета 
на следниов начин:

75
 

m m n 

B =  Pi Ni +  Qi Ni +  Аi 

i=1 i=1 i=1  

B = вкупна корист за потрошувачите при купување во супермаркет 

Pi = заштеди во цена по единица производ „i“ коишто повеќе се остваруваат 
доколку се купува во супермаркетот отколку во класична продавница 

Qi = подобрување на квалитетот по единица производ „i“којшто се остварува 
при купување во супермаркет во однос на класични продавници 

Ni = просечна цена на производот „i“ којшто се купува при едно посетување на 
маркетот 

m = просечен број на производи коишто се купуваат при едно посетување на 
супермаркет 

А = класи од корист од удобно купување како што се разновидност на понудата, 
чистотата, информации за марката на производството и сл. Постојат „n“ такви 
користи, а „i“ е означена како прва. 

Овој начин на пресметување може успешно да се применува и за останатите 
современи малопродажни објекти. 

Киосците претставуваат посебен вид продавници или помали продажни 
објекти, претежно поставени на јавни и прометни продажни места, особено на аглите 
на прометните улици, на железнички станици, на аеродром, градски пазари и на други 
места. 

9. КИОСЦИ И ДРАГСТОРИ 

Во киосците се продаваат производи наменети за масовна потрошувачка како 
што се: весници, цигари, кибрити, писма, разгледници и др. со тенденција да се 
прошири продажбата на прехранбените производи (слатки, пецива, овошје), 
безалкохолни пијалоци и сл.  

                                                 
74

 Sne`ana. Ristevska, Jovanovska, Bo{ko.Ja}ovski,  2002 , op, cit, str, 205. 
75 I ,str, 205. 
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Primeri za Tematskata celina: Nositeli na organizacioni formi na 
Vnetre{niot stokov  promet 
 
Primer 1. 

Pretprijatijeto se zanimava so proizvodtsvo na  toaletna hartija  na 
teritorija na Makedonija i izvoz na istata vo odredeni regioni kade ostvaruva 
plasman. Ova pretprijatije kako proizvoditel direkno go snabduva svojot 
potro{uva~ preku nivnite magacini i koristeweto na magacinskiot  prostor.  

Ja  koristi  i  trgovijata  na  malo  i  golemo  po  sledniot  redosled: 
Proizvoditelot  na  vlo{ki  go dostavuva proizvodot  do  trgovijata  na 

golemo - trgovcite  koi  rabotat  na golemo, a pak  taa na trgovijata na malo - 
trgovcite  na  malo  i  na  kraj  proizvodot se  plasira do  krajniot potro{uva~ - 
kupuva~. 

Proizvoditelot, vlo{kite gi dava na nadvore{nata  trgovija, pa tie odat 
vo vnatre{nata trgovija i na kraj do potro{uva~ot. Cenite se relativno  
pristapni i se ostvaruva golem profit. Se koristat  moderni transportni  
sredstva, a  del od izvozot  go  ostvaruvaat  so  sopstveni  transportni   sredsva  
i   del  so  pomo{  na  [pediterskite  kompanii. 

Proda`bata e  direkna, po pat na  katalog,  reklami,  flaeri, kampawi. 
Vo trgovskite centri, Diskontnite ku}i, trgovskite pretprijatija na malo i 
trgovskite pretprijatija na golemo. 

Toaletnata hartija se prodava i na pazarite na malo i golemo. 
Drakstorite imaat 24 ~asa toaletna hartija.Toaletnata hartija ja ima istata i 
vo trgovskite pretprijatija vo sosedstvoto. 
 
1.  Koi vidovi  trgovija  gi  koristi  proizvoditelot? 
2.  Kako  go  ostvaruva  izvozot  na  higenskite  vlo{ki? 
3.  Koi  magacini   gi   koristi  ova  pretprijatie? 
4.  Kakvi  transportni  sredstva  koristi? 
5. Ka`ete predlog  ili   ideja  za  toa  kako vo  Makedonija  bi se  poka`alo ova  
pretprijatije? 
6. Preku koi formi ja ostvaruva proda`bata 
7  Kakva e proda`bata na trgovskite pretprijatija vo sosedstvoto 
8. [to prodavaat drakstorite 
 
 
Primer 2. 

Vo Germanija  malite  pretprijatija  u~estvuvaat so 55-60% vo vkupnata 
vrabotenost i so 65% vo vkupnoto proizvodstvo vo  zemjata, ostvaruvaj}i so 
drugite germanski   pretprijatija  sorabotka vo   nabavkata,  magacionirawe, 
transport  i  proda`ba. 

Vo  industriskite zapadno-evropski zemji 70-80% od vkupniot broj na 
ekonomski subjekti vleguvaat vo grupata na mali i sredni pretprijatija. 
Srednite  pretprijatija ostvaruvaat izvoz, uvoz i uslu`ni raboti.   

Vo SAD malite biznisi u~estvavaat so 50-60% vo vkupnata vrabotenost  i  
ostvaruvaat nabavka, proda`ba, transport, magacionirawe, uvoz   i  izvoz  na  
proizvodi. 

Malite i  sredni pretprijatija vo Germanija u~estvuvaat so 80% vo 
vkupnata vrabotenost i so 50% vo vkupnoto proizvodstvo. Gi ostvaruvaat 
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aktivnostite i vo nadvore{no stokoviot promet i vo vnate{no stokoviot 
promet.  Nie prika`uva proizvodstvo na farmerki  vo sredno pretprijatije vo 
Germanija. Farmerkite se so visok kvalitet i pristapni ceni. Izvezuvani  se 
niz cela Evropa i niz site trgovski centri, diskontni ku}i,  trovski centri na 
malo i golemo. 

Trgovskite centri od sosedstvoto gi prodavaat po poviski ceni za 25%. 
Farmerkite se prodavaat i po pat na katalozi niz celiot svet, i se u{te pove}e 
primamlivi na slika 
 
1.    Koi  aktivnosti  gi  ostvaruvaat  Japonskite  pretprijatija? 
2.   Vo kolkav procent u~estvuvaat malite biznisi vo SAD i so koi aktivnosti  
se  zanimavaat  tamo{nite  pretprijatija. 
3. Kolkav e procentot na u~estvo na germanskite pretprijatija vo 
proizvodstvoto  i  koi  aktivnosti  gi   ostvaruvaat? 
4.   Napravete  sporedba  pome|u pretprijatijata vo  SAD,  Japonija i Germanija 
5.   [to e predmet na proda`ba na pretprijatijata vo Germanija 
6.   Vo ki centri se prodavaat farmerkite 
7.   Kade se izvezuvaat farmerkite 
8.   Dali ima proda`ba po pat na katalog 
 
 

Прашања: 
 

1. Дефинирајте ги носителите на трговска дејност! 

2. Какви видови трговски претпријатија познавате? 

3. Дефинирајте ги трговските претпријатија на мало! 

4. Која е улогата и значењето на трговските претпријатија на големо? 

5. Наведете некои од светските искуства за малопродажба! 

6. Која е улогата и функциите на трговските агенции! 

7. Каква е улогата на посредничките претпријатија? 

8. Дефинирајте ги комисионите претпријатија! 

9. Дефинирајте ги складишните претпријатија! 

10. Каква е улогата на шпедитерските претпријатија? 

11. Што опфаќа пазарот на мало? 

12. Што опфаќа пазарот на големо? 

13. Дефинирајте го поимот трговски центри! 

14. Дефинирајте ги дисконтните куки! 

15. Каква е улогата на супермаркетите? 

16. Каква е функцијата на киосците? 

17. Зошто ни се потребни автомати? 

18. Каква е каталошката продажба? 

19. Дефинирајте го поимот самопослужување! 

20. Дефинирајте го поимот драгстор! 
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Ve`ba 1. 
 
 
1. Trgovskite pretprijatija prestavuvaat organizaciono - praven oblik na 
stopanskite  pretprijatija  koi se  zanimavaat  so promet  na  stoka 
 
 

DA                          NE 
 

2. Preku trgovskite pretprijatia i trgovskite organizacioni formi trgovijata 
gi  izvr{uva  svoite  posredni~ki   funkcii 
 
 

DA                          NE 
 
 

3. Osnova za izrabotka na planot na proda`ba na trgovskite pretprijatija treba  
da bide  negoviot  pazar  na  proda`ba 
 
 

DA                          NE 
  
4. Preku  proda`nata mre`a i drugite delovni edinici, trgovskite 
pretprijatija go ostvaruvaat vkupniot  prihod  i  dobivka kako ekonomska cel  
koja go  opravduva postoeweto  na  trgovskite pretprijatija 
 
 

DA                         NE 
  
5. Spored trgovskata dejnost na vnatre{niot promet trgovskite pretprijatija se  
delat   na: 
1.______________________________ 
2.______________________________ 
3.______________________________ 
 
 
6. Spored podra~jeto na rabotewe na kupuva~ite i prodava~ite trgovskite 
pretprijatija se  delat  na:  
 

a) vnatre{no i  nadvore{no  trgovski  pretprijatija 
b) doma{ni i  stranski pretprijatija 
v) me|unarodni i  nacionalni 

 
7. Nadvore{nata  trgovija se  javuva  vo  slednite  vida: 
 

a) uvoz, izvoz  i  tranzit 
b) izvoz, tranzit  i  eksport 
v) import i  tranzit 
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8. Spored  trgovskite struki,  trgovskite  pretprijatija se  delat  na: 
 
1._______________________________ 
2._______________________________ 
 
 
9. Od stojali{te  na  na~inot  na  poslu`uvawe  na  kupuva~ite  razlikuvame: 
 
1.________________________________ 
2.________________________________ 
 
 
10. Trgovskite pretprijatija  na golemo dejstvuvaat kako posrednici vo 
stokoviot  promet  me|u  proizvoditelite od edna i trgovskite pretprijatija na  
malo  od   druga strana 
 

DA                      NE 
 
11. Trgovskite pretprijatija na malo se javuvaat kako posrednici vo stokoviot 
promet me|u trgovskite pretprijatija na golemo i krajnite potro{uva~i 
 

DA                      NE 
 

12. Trgovijata na malo nabavuva stoka od trgovija na golemo, direkno od 
proizvoditelot  ili   kombinirano 
 

DA                       NE 
 
13. Matrijalni i ~ove~ki faktori  na dejstvivawe na trgovskite pretprijatija   
se: 
 
1._______________________________ 
2._______________________________ 
3._______________________________ 
 
14. Trgovskite  pretprijatija  na malo vr{at  proda`ba na stoka preku sviote  
prodavnici  koi{to  kako  celina ja so~inuvaat  maloproda`nata mre`a. 
 

DA                      NE 
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Ve`ba 2. 
 
1. Uslov  za  uspe{no stopanisuvawe na trgovskite  pretprijatija na malo e 
kadrovskata  slu`ba 
 

DA                         NE 
 

2.Sopstvenite trgovski mar`i ne se karakteristi~ni samo za maloproda`bata  
tuku i  za  trgovijata  na  golemo 
 

DA                         NE 
 
 

3. Koi  se  pretprijatijata  za  vr{ewe na trgovski  uslugi vo  potesna smisla  na  
zborot?  
 
1.________________________________              4.________________________________ 
2.________________________________              5.________________________________ 
3.________________________________              6.________________________________ 
 
 
4. Definirajte  {to prestavuvaat  trgovskite  agencii? 
 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________ 
 
 
5. Definirajte  {to  se  posredni~ki  pretprijatija? 
 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________ 
 
6.  Koi  se  obvrskite  na  skladi{nite  pretprijatija? 
 
1.__________________________________ 
2.__________________________________ 
3.___________________________________ 
4.___________________________________ 
5.___________________________________ 
6.___________________________________ 
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7.  Koi  se prava na  skladi{tarot? 
 
1.____________________________________ 
2.____________________________________ 
3.____________________________________ 
4.____________________________________ 
 
 
8. Koi se prava na  {pediterot? 
 
1._________________________________          5.__________________________________ 
2._________________________________          6.__________________________________ 
3._________________________________          7.__________________________________ 
4._________________________________          8.__________________________________ 
 
 
9. Trgovskite  centri ozna~uvaat  nova  vlezna skala  vo  koncentracijata  na 
trgovijata  na  malo 
  

DA                       NE 
 

  
10. Koi se  specifi~ni  faktori  koi  vlijaat  na  trgovskite centri? 
 
1.________________________________        4.___________________________________ 
2.________________________________        5.___________________________________ 
3.________________________________        6.___________________________________ 
 
11. Kako  se  delat   maloproda`nite  trgovski  centri? 
 
1.____________________________________ 
2.____________________________________ 
3.____________________________________ 
4.____________________________________ 
5.____________________________________ 
6.____________________________________ 
 
 
12. Definirajte  trgovski  centar  na sosedstvoto? 
 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
__________________________________________________________________ 
13. Koi  se  osnovni  principi  na  diskontnite  kuki? 
 
1.__________________________________ 
2.__________________________________ 
3.__________________________________ 
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14. Koi  se  karakteristikite  na diskontnite   kuki? 
 
1.__________________________________             4._______________________________ 
2.__________________________________             5._______________________________ 
3.__________________________________             6._______________________________ 
 
 
 
15. Koi se sistemi  zasnovani  na  dispersonifikacija na  uslugite? 
 
1._______________________________                 5.________________________________ 
2._______________________________                 6.________________________________ 
3._______________________________                 7.________________________________ 
4._______________________________                 8.________________________________ 
 
 
16. Definirajte kiosci 
 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________ 
 
17. Definirajte  dragstori 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________ 
 
18. Definirajte  proda`ba  so  katalog  i  preku  avtomat 
 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________ 
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Набавката е обезбедување на претпријатието со материјални добра и услуги, 
финансиски средства, кадар, развој на човечки ресурси и пазарно вреднување на 
економските ефекти 

Предметен, функционален, територијален и комбиниран се принципи на набавка 

Цената не мора да биде секогаш мерило за квалитетот 

Вредноста е квалитетот во однос на цената 

Разликуваме: директна, индиректна, посредна и непосредна набавка 

Комисионери и трговски агенции се посредници на набавка 

Постојат директна и индиректна набавка 

Посредничките друштва и застапници на странски фирми се посредници при 
набавката 

Порачката е во усна и писмена форма 

 

КЛУЧНИ ПОИМИ 

набавно работење 

политика на набавка 

набавка  
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1. ПОИМ, ПРЕДМЕТ И ЗНАЧЕЊЕ НА НАБАВНОТО 
РАБОТЕЊЕ 

 
Набавното работење претставува поширок поим од купувањето. Имено, 

купувањето е само еден чин од многуте работи врзани за извршувањето на набавката. 
Набавното работење ја опфаќа активноста во друштвата со којашто започнува нивната 
вкупна дејност (вкупно работење).  

Набавката се објаснува како дејност со помош на којашто друштвото се 
обезбедува со сè она што му е потребно за извршување на неговата вкупна дејност, a 
со тоа и извршување на дејноста заради којашто истото друштво се основало и поради 
којашто постои во услови на пазарно работење. 

, ,
, ,

.

Предметот на набавка е различен во зависност од стопанската дејност што се 
врши во соодветното друштво, односно дали друштвото е индустриско или трговско.  

Во индустриските друштва предмет на набавка се средствата за производство 
вклучувајќи нагласено учество на репродуктивниот материјал.  

Во трговските друштва предмет на набавка се готовите производи и нивен 
пласман на пазарот. 

Co оглед на тоа што потребите на производното друштво за основен и помошен 
материјал, погонско гориво и за различни други услуги имаат карактер на секојдневни 
потреби, набавките имаат карактер на постојани набавки. По правило, карактер на 
современи набавки имаат набавките на основни средства, машини, уреди и друга 
опрема. 

Обезбедувањето нормално работење на друштвото во голема мера зависи од 
ефикасноста на набавната оператива. Co реализацијата на набавката, преку 
воспоставување на контакти и деловни врски со другите субјекти на стоковниот 
промет, друштвото се поврзува и комуницираат на различни начини и преку различни 
видови на соработка со надворешниот свет.  

Затоа, набавната служба, како носител на набавното работење, треба да има 
целосна слобода во остварувањето на сите видови набавни активност. Со помош на 
ваков начин, набавната служба ќе биде одговорна за навремено, перманентно, 
целосно и постојано снабдување на друштвото со потребните средства за вршење на 
стопанската дејност 

Значењето на набавката се гледа во:
83

 

Производните и трговските друштва ја обезбедуваат набавката со 
континуитет во извршувањето на нивниот процес на трудот, а може, 
влијаејќи врз трошоците на репродукција, забележително да влијаат и врз 
постигнувањето на поволна продажна цена за потрошувачите.  

Затоа некои теоретичари сметаат дека во набавката лежи успешноста на 
работењето на друштвото во целина. 

                                                 
83 Aleksandar. Jovanovi¢,  "Komercijalno polsovanje"– XIII izdanje, Savremena Administracija – Beograd, 
1996, str.120 
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,
,

, .

Избраното организациско решение треба да обезбеди хармонично поврзување 
на работите во рамките на набавната служба и нејзината соработка со другите 
служби, а потоа и со остварување и извршување на набавната и другите функции. 

Организацијата мора да биде така поставена да овозможува целосно успешно 
работење на набавната служба. Во текот на организацијата на набавната служба во 
претпријатијата дејствуваат два вида фактори: надворешни и внатрешни. 

Карактеристично за надворешните фактори е тоа што тие се наоѓаат надвор од 
надлежностите на органите на претпријатијето. Тие се фактори на пазарното 
движење, фактори од општ стопански карактер или фактори кои дејствуваат во 
рамките на одделни стопански области (индустрија, трговија и сл.).  

Така на пример, организацијата на набавната служба има влијание врз 
дејствувањето на пазарот:

87
 

во успешно снабден пазар организираната служба на поедноставен начин 
успешно ќе ја извршува својата задача;  

колку што е пазарот за набавка територијално поширок и поголем толку и 
набавната служба ќе има посложена организација; 

колку што е пазарот за набавка поблиску до седиштето на друштвото, 
потребите на друштвото ќе бидат задоволени и со тоа на поедноставен и 
поекономичен начин ќе се оствари организирана набавна служба и др. 

Внатрешните фактори на организацијата на набавната служба се наоѓаат во 
самата набавна служба. Тука припаѓаат:

88
 

обемот на набавка и стопанската дејност,  

широчината и длабочината на асортиманот на набавка,  

обликот и начинот на набавка,  

деловната политика во областа на набавката и сл. 

Bo практичното работење на стопанските субјекти, факт е дека никој не 
поставил идеално организациско решение коешто важи за сите претпријатија.  

Фактори коишто го насочуваат организациското решение на набавната служба 
се: 

89
 

големина на набавка  

постоење на дислоцирани трговски единици 

разновидност и комплексност на производите 

број и вид на порачките  

структура на вработените и сл. 

Во поглед на обединувањето на набавките, можни се следниве организациски 
решенија: 

90
 

апсолутна централизација - една единствена набавна служба во друштвото 
којашто ги врши сите снабдувања со материјали, суровини, полуфабрикати 
и помошни материјали  

апсолутна децентрализација - кај којашто не постои централна набавна 
служба, туку набавките се вршат по одделни трговски единици и секоја 
трговска единица сама обезбедува снабдување. Принцип е секој да 
снабдува сам. 

                                                 
87 Jonh A. Dawson:"Commercial Disribution,  London, 1992,  op, cit., p,177 
88 A. Jovanovic: "Nabavna Politika preduzeca" – Zbirka "Poslovna politika preduzeca" – Beograd,  1998, str. 89 
89 Ibid, p.89 
90 Ibid, p.89 
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комбинирано решение - дел од набавките ги врши централна набавна 
служба, а дел се одвива преку набавните органи во одделни трговски 
единици (стоковни куќи, маркети, продавници и сл.). 

Сите три организациски решенија се остварливи и во пракса покажуваат 
одлични резултати, се разбира, доколку истите се резултат на вистинските потреби на 
целите и потребите на набавното работење на претпријатието. 

4. ВАЖНИ ФАКТОРИ ПРИ ДОНЕСУВАЊЕ ОДЛУКА ЗА 
ОРГАНИЗАЦИСКО РЕШЕНИЕ 

При донесувањето на одлука за избор на кое било решение треба да се земат 
предвид следниве фактори: 

а) Фактори во прилог на централизацијата:
91

 

ефикасно и доследно спроведување на општата набавна политика на 
претпријатието, 

насочување на одговорноста за набавка со цел подобра заштита на 
интересите на претпријатието, 

обезбедување единствен став кон добавувачите, 

снабдување на претпријатието во целост, при што стоката се набавува во 
поголеми количества и по правило кај помал број добавувачи, со што се 
отвораат можности за постигнување на поповолни набавни услови, 
еднократен и кумулативен количински рабат, подобри рокови на испорака, 
услови на плаќање и др. 

порационално и поекономично управување со залихите, 

поголема ефикасност на вработените во набавката, 

порационално искористување на расположливите финансиски средства во 
претпријатието, 

подобра информираност за состојбата на пазарот во целост (анализа на 
економските движења, тенденција на цените воопшто, а посебно на 
поважните производи, како и на другите студиозни прашања и анализи). 

б) Фактори во прилог на децентрализацијата:92
 

директниот корисник најдобро ги познава своите потреби (по квалитет и по 
квантитет), 

снабдувањето на локалниот пазар има извесни предности (подобра 
информираност, брзи набавки, трошоци за превоз, развивање на локалните 
извори, набавка на производи од мала вредност), 

полезност на непосредните контакти со добавувачите, 

поцелисходна децентрализација на снабдувањето на производите од 
помала вредност коишто по правило се и побројни, отколку со истите да се 
оптовари централната набавна служба. 

, . .

. :

                                                 
91 A. Jovanovic, Beograd, 1998, op, cit., str. 89 
92 Ibid, p. 90 
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Слика 4. Внатрешна организација на набавката во трговските 
претпријатија според комбинирано решение (функционално 
предметен принцип) 
 

 
 

 

 

: A. Jovanovic: "Nabavna Politika preduzeca" – Zbirka "Poslovna politika preduzeca" – Beograd,  1998, 
str. 96 

 

Претпријатието за себе го одбира оној систем што најмногу му одговара. 
Притоа, функционалниот систем се наметнува во поголемите претпријатија и во 
претпријатијата чиешто набавно работење бара доста хетерогени работи во 
набавката. Примената на предметниот систем е неизбежна тогаш кога се работи за 
снабдување со големи количества на разновидни производи. 

Територијалниот систем се користи поради ширината на набавниот пазар или 
поради потребата за познавање на специфичните барања на одделните подрачја, на 
техниките за купување и сл. 

6. КАДАР НА НАБАВНАТА СЛУЖБА 

Прашањето на организацијата на набавната служба и кадарот во набавната 
служба се тесно поврзани и заемно условени.  

Имајќи го предвид фактот дека организацијата на набавната служба се 
одредува во зависност од задачите што ги има, односно од задачите поставени пред 
неа според планот за работа на претпријатието, нормално е да се појде од 
организацијата на набавната служба при одлучувањето кои и какви кадри се 
потребни.  

Меѓутоа, кога изборот на кадрите е ограничен, претпријатието може да биде во 
ситуација да ја приспособува организацијата на набавната служба според бројот и 
квалитетот на расположливиот кадар. 

Во набавната служба на големите претпријатија со развиена организација 
постои раководител на набавната служба, референт на набавка, аналитичар на пазар, 
планери на набавка, аналитичари на работење, евидентичари и административни 
службеници и др. 

Колку што е помало претпријатието, толку е помала поделбата на работата, при 
што во рамките на едно работно место се обединуваат повеќе функции на набавното 
работење. Во ваков случај, раководителот на набавната служба, покрај својата 
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основна функција за координирање на работата и контролата, ги презема работите на 
планирање на набавките и на анализа на набавното работење, додека референтите за 
набавка, покрај оперативната набавка, се занимаваат и со анализа на пазарот, сами 
водат евиденција и ги вршат потребните административни работи. 

Покрај разновидните потреби што го сочинуваат набавното работење во 
претпријатието, истото се карактеризира и со деликатност од аспект на одговорноста 
за последиците коишто можат да ги предизвикаат набавните кадри при своето 
работење. 

Од набавувачите, пред сè, се бара да го познаваат пазарот на којшто нивното 
претпријатие се снабдува за да може:

96
 

да ги обезбедат потребните видови и количества трговски стоки, 

да го известуваат претпријатието за новитетите во трговските стоки, 

да ја следат работата на конкурентските претпријатија и др.  

Натамошните барања се однесуваат на:
97

 

познавање на стоката што се набавува или што треба да се набави, 

познавање на техниката за набавка, 

развиена смисла за економично работење.  

Во тој поглед од нив се очекува:
98

 

да се трудат да ги вршат набавките под што е можно поповолни услови, 

да ги одржуваат залихите на ниво на проценетите оптимални залихи  

да се намалат можностите за појава на ризик во фаза на набавката на 
стоката со помош на внимателно разгледување на секоја работа и реална 
процена на нејзиното извршување до минимум. 

Независно од своите квалитети, набавните органи нема да можат во целост да 
одговорат на своите задачи доколку не ги познаваат состојбите на претпријатието. 
Тоа, пред сè, се однесува на познавањето на потребите на претпријатието, како 
според планот, така и според моменталната состојба којашто владее во 
претпријатието.  

Набавните органи, исто така, мора да бидат секогаш добро информирани за 
можностите за продажба. Најпосле, од кадрите во набавната служба се бара и да го 
презентираат претпријатието на пазарот. Овде, пред сè, се мисли на угледот што го 
ужива претпријатието кај добавувачите, а којшто се стекнува со правилен однос кон 
нив. 

7. ЗНАЧЕЊЕ НА ИСТРАЖУВАЊЕТО НА ПАЗАРОТ НА 
НАБАВКА ВО РАМКИТЕ НА НАБАВНОТО РАБОТЕЊЕ 

Истражувањето на пазарот на набавка настојува да утврди што, колку, по која 
цена, од кого, од каде и под кои услови можат да се набават потребните материјални 
добра. Тоа, фактички, ни ја објаснува алокативната ефикасност на пазарот на 
набавното работење. 

Прво, треба да се оствари целосно и студиозно проучување на пазарот на 
набавка. Не може да се замисли добро водена набавна политика без вакво 
проучување бидејќи можноста за ризик секогаш е обратно пропорционална од 
степенот на познавањето на пазарните услови. Во тој поглед, од посебно значење е 

                                                 
96 Petkovski, d. Lukarev, B. "Sovremena trgovija", Prosvetno delo, Skopje 1986, str. 103 
97 Petkovski, D. Markov, T. Traj~eski, G. Krstevski, N. "Osnovi na trgovsko rabotewe" , 
Prosvetno delo, Skopje , 1985, str 52 
98 , .  52 
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испитувањето на пазарот за набавка на стоки коишто се купуваат во големи 
количества или повеќекратно. Притоа, строго мора да се води сметка истражувањето 
на набавката да не добие карактер на стихијна акција, туку на континуиран процес. 

Поради рационално определување на рамките на интересирањето на пазарот 
на набавката неопходно е, како прво, прецизно да се утврди:

99
 

структурата и квалитетот на потребите на друштвото, и 

постојаните извори за снабдување, одржувајќи притоа постојана будност 
за нови извори и слично. 

Набавната служба и друштвото ја интересираат условите и можностите за 
набавка, а тие се определени од понудата и побарувачката на стоки на пазарот.  

Од видот, односот на понудените количества на стока и количински изразената 
побарувачка зависат условите под коишто може да се изврши набавката. Квалитетот 
на стоката по правило не зависи од овој однос, но сепак често е под негово влијание. 

Видови на истражување на пазарот на набавка 
1. Како се истражува количеството на понудата? 
Поради остварувања на економична и оправдана во современи услови на 

живеење политика за набавка, потребни се податоци за движењата на понудата врз 
основа на производните можности на произведувачите во земјата и можните увозно-
извозни режими.  

Понудата може да се разгледува од гледна точка на реалноста на понудените 
количества. Тие не мора да ја одразуваат вистинската состојба на понудата. 

Неадекватната слика на квантитетот на понудата може да биде резултат на 
некои шпекулативни мотиви. Со давање јасна слика за односот на понудата и 
побарувачката, аналитичарите на пазарот им овозможуваат на органите на управување 
на претпријатието правилно да ги оценат условите за набавка на трговските стоки. 

2. Како се истражува квалитетот на понудените набавки? 

Квалитетот на стоката која се нуди на пазарот е следен фактор за водење на 
набавна политика. Според ова прашање, од аналитичарите на пазарот се очекува да 
дадат податоци за карактеристиките на понудената стока и оценка на тие 
карактеристики, гледано низ призмата на потребите на друштвото. Определен пазар 
на набавка треба да овозможи стекнување сознанија за тоа дали карактеристиките на 
односните набавки (физички, хемиски, функционални и сл.) одговараат на потребите 
на соодветната продажба на друштвото што го спроведува истражувањето.  

Од видот, односно природата на стоката чијашто понуда се испитува зависи и 
нивото на техничкото образование коешто аналитичарот мора да го поседува. 

Поради фактот дека се можни ненадејни и брзи промени во однос на 
квалитетот, од студијата, за квалитет се бара таа да биде сеопфатна, односно 
квалитетот не смее да се разгледува еднострано.  

3. Како се истражува и определува набавната цена?  
Цената не мора секогаш да биде мерило за квалитетот. 

Аналитичарите ја гледаат цената како:
100

 

количински однос на понудата и побарувачката на пазарот; 

функција на квалитет;  

функција на други услови на набавка (испораки, плаќање и сл.). 

4. Како ќе ја истражуваме поволноста на истражувачите? 
Прво, треба, секако, да се донесе одлука за избор на добавувачи за секоја 

одделна набавка.  

                                                 
99 Posner Misheal V, "Inernational Trade Techical Shange", Oxford Economics Revie, New Series 13, No 3, 
Octomber 2001, p.259  
100 Richard Blackhurst,”The WTO and Global Economy”, Global Trade Policy, The World Economy, August. 
2000 
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Услови за оптимално решение на оваа задача чијашто крајна цел е избор на 
најдобар можен добавувач се: што е можно подобар увид во потенцијалните извори на 
набавка и рационална селекција на евидентираните добавувачи. 

Одлуката за избор на добавувачи се донесува со проценка на конкретна 
ситуација при секоја одделна набавка. Од големиот број добавувачи како важни во 
однос на довербата се земаат предвид следниве:  

 добавувачи кои се во можност да го снабдат купувачот со стоки во 
договорениот рок; 

добавувачи кои имаат здрава финансиска состојба и сл. 

Неповолно избраниот деловен партнер се одразува негативно врз деловниот 
успех и ликвидноста на претпријатието. 

 

Слика 5. Добавувачите имаат концепт на пари-време-нарачки 

 
: Posner Misheal V, "Inernational Trade Techical Shange", Oxford Economics Revie, New Series 13, No 

3, Octomber 2001, p.261  

8. ОСТВАРУВАЊЕ НА ПОЛИТИКА НА НАБАВКА 

Снабдувањето на претпријатието има своја специфична проблематика. За што 
поуспешно нејзино решавање, претпријатието се раководи според одредени 
принципи и начела. Изборот на овие начела и принципи, всушност, ја претставува 
набавната политика на претпријатието, при што принципи на остварување на 
политиката на набавка се следните. 

Како прв принцип на политиката за набавка се јавува извршувањето на планот 
за набавка. Под ова се подразбира дека друштвото треба да се снабдува со 
потребните стоки за извршување на својата дејност. Правилно водената политика за 
набавка, како основен услов, содржи: 

101
 

познавање на состојбите на пазарот за целите на утврдување на можните 
извори за набавка, перципирање на пазарните услови и можности (видови, 
количество, квалитет, цени, услови за испорака и плаќање и сл.) под 
коишто можат да се вршат набавките за да се изврши избор на најповолен 
добавувач 

солидно познавање на потребите на претпријатието чиешто задоволување 
е основна задача на набавната политика.  

Вториот принцип на набавната политика налага претпријатијето да обезбедува 
економично работење, а спроведувањето на овој принцип се остварува преку:

102
 

                                                 
101 Husted Steven and Misheal Melvin, "Inetrnational Economics", Harper Collins College publisher 2005, p.296  
102 Husted Steven,  2005, op, cit.,  p.299 
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политика за асортиман и квалитет на набавена стока;  

политика за избор на начинот и изворот на набавка;  

политика за набавни цени; 

политика за залихи. 

Третиот принцип се однесува на водењето на таква политика на набавка во 
којашто претпријатијето треба да оствари помал деловен ризик. 

Четвртиот принцип е работењето во духот на одредбите на деловниот морал. 

Краткорочната набавна политика ги определува насоките на набавка, односно, 
снабдувањето во текот на деловната година, и тогаш долгорочната набавна политика 
се темели врз предвидувањето на оптималните движења на набавките во подолги 
временски периоди. 

Набавната служба на друштвото ја интересираат условите и можностите за 
набавка, а тие се определени од страна на понудата и побарувачката на стоки на 
пазарот. Од односот на понудените количества на стока и количински изразената 
побарувачка зависат условите под кои може да се изврши набавката - цената. 
Квалитетот на стоката, по правило, не зависи од овој однос, но сепак често е под 
негово влијание. 

Често, една од улогите на набавката се дефинира како одржување на поволен 
однос на друштвото со конкуренцијата. Притоа се мисли на снабдување на друштвото 
со исти производи со пониска цена или барем со истата цена, како и конкуренцијата.  

Всушност, се работи за користење на набавните цени како инструмент на 
маркетинг-миксот на набавката. Co цел да се оцени дали купувачот за определена 
цена добива соодветна вредност, таа се става во однос со квалитетот на понудената 
стока: 

вредност
квалитет

цена
 

Ова не е некаков математички израз, туку само начин на поставување на една 
објективна стварност. 

8.1. ПОЛИТИКА НА ИЗБОР НА ДОБАВУВАЧОТ 

Меѓу проблемите со чие решавање се занимава набавната служба, секако, 
спаѓа и донесувањето на одлуката за избор на добавувачи за секоја одделна набавка.  

Услови за оптимално решение на оваа задача чијашто крајна цел е избор на 
најдобар можен добавувач се: 

103
 

што е можно подобар увид во потенцијалните извори за набавка, и 

рационална селекција на евидентираните добавувачи.  

Одлуката за избор на добавувачи, пред сè, се донесува со проценка на 
конкретната ситуација при секоја одделна набавка. Но, и покрај сè, постојат извесни 
мерила, т.е. критериуми преку коишто навистина воопшто се суди за квалитетот на 
добавувачот.  

Од масата на добавувачи, како важни во однос на довербата, се земаат 
предвид само оние:

104
 

кои се во можност да го снабдуваат купувачот со стоки од бараните 
количества и во договорениот рок, 

кои имаат здрава финансиска состојба, 

                                                 
103 Husted Steven,  2005, op, cit.,  p.301 
104 Ibid, p. 301 
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непосредно со стоката, т.е. со нејзината вредност чијшто прием, поради 
отстапувањето во квалитетот, е одбиен. Вредноста на одбиената стока за 
секој добавувач се искажува во процент од вредноста на испратената 
стока во тековниот период. 

Класификацијата на добавувачите слоред овој критериум може да се врши на 
два начина:

108
 

 со формирање на ранг листата на добавувачите, според релативната 
вредност на одбиената стока и 

со пресметување на просечниот процент на вредноста од одбиената стока 
и со класификација на добавувачите во однос на овој просек. 

Што се однесува на роковите на испраќање, добавувачите, според овој метод, 
се класифицираат во четири категории: највисока котација, оцена „добар", оцена 
„поднослив" и оцена „лош". 

Рангирањето се врши на следниов начин:
109

 

1. Највисока котација: 
обично ги прифаќа барањата на термините за испраќање, 

испраќа според договорените рокови без ургенции. 

2. Оцена „добар": 
често е способен да ги прифати барањата на термините за испраќање, 

обично ги почитува договорените рокови на испраќање без ургенции. 

3. Оцена „поднослив": 
понекогаш испраќа со задоцнување (потребни се голем број ургенции). 

4. Оцена „лош": 
ретко ветуваните рокови ги одржува, т.е. обично испорачува со 
задоцнување (потребно е постојано ургирање) 

Битни се само два момента: 
прво, подготвеноста на добавувачот да ги прифати барањата во врска со 
роковите на испраќање и 

второ, неговата коректност и придржување кон договорените рокови. 
Затоа, повторно мора да се проценат другите моменти, пред сè, за услуга 
којашто од него нормално може да се очекува, како и зачувувањето на 
неговото однесување во разни ситуации на односниот добавувач - купувач. 

Многу се различни мислењата дали е негативно купувачот повремено да го 
известува добавувачот за позицијата што ја зазема во неговата класификација.. 
Многубројни се причините кои говорат за и против ваквиот пристап, па затоа е тешко 
да се оцени што е поцелисходно. 

                                                 
108 Ibid, 258 
109 Jonh A. Dawson, London, 1992,  op, cit., p,259 
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9. ПОЛИТИКА НА АСОРТИМАН  
И КВАЛИТЕТ НА НАБАВЕНАТА СТОКА 

Важна компонента на набавната политика е политиката на квалитетот на 
стоката. При изборот на квалитетот на стоката. во зависност од намената, различни 
фактори делуваат врз донесувањето одлука кој квалитет ќе се смета за соодветен. 

Кај набавката на машини, опрема и сл. барањата, главно, се однесуваат на 
следното:

110
 

Co квалитетот да се обезбедува вршење на функцијата којашто му е 
наменета на односното средство, 

Амортизационите износи треба да можат да се сместат во калкулацијата на 
цената на чинењето, односно во продажната цена на стоката. 

Оптималниот квалитет кај репродуктивниот материјал го определуваат:
111

 

барањата на технолошкиот процес, 

намената на производот и 

набавната цена.  

Извесноста и брзината на реализацијата на набавената стока во многу зависи 
од тоа колку им успеало на набавните органи да го снабдат претпријатието со 
соодветниот вид трговска стока.  

Ако реализацијата ја изедначиме со плаќањето, тогаш лесно е да се забележи 
зависноста на одржувањето на ликвидноста на претпријатието од неговото 
снабдување со потребната стока.  

Трговските претпријатија, по правило, набавуваат стока со тесен или со широк 
асортиман и квалитет. Притоа, се води сметка:

112
 

Квалитетот на стоката да му овозможи на потрошувачот да ја употреби за 
наменетата цел - потреба. 

Со асортиманот и со квалитетот да се обезбеди дијапазон на продажната 
цена којашто ќе ги задоволи барањата на потрошувачите со различни 
куповни можности. 

Имајќи го предвид значењето на снабдувањето на претпријатието со стока, 
посебно внимание се придава на некои организациски мерки како што се: 

113
 

прецизно дефинирање на потребниот квалитет, 

елиминирање на несолидните добавувачи, 

поставување реални барања од добавувачите, 

активна соработка со добавувачите во текот на извршувањето на 
порачките, 

поостра контрола на испратената стока. 

Одредбите за квалитет претставуваат најсложен елемент од договорот за 
набавка; на набавните и правните органи од претпријатието им се препорачува да 
посветат посебно внимание на истите при склучувањето на договорот за набавка.  

.

                                                 
110 Posner Misheal V, "Inernational Trade Techical Shange", Oxford Economics Revie, New Series 13, No 3, 
Octomber 2001, p.29 
111 A. Jovanovic,  Beograd,  1998, op, cit.,  str. 145 
111 Ibid, 145 
112 Ibid, 145 
113 Ibid  145 
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Овие права се однесуваат на:114
 

право на отстапување од договорот и ставање на испорачаната стока на 
располагање кај продавачот, 

право да бара дополнителна пратка на стока со договорен квалитет и 
ставање на испратената стока на располагање кај продавачот, 

право на условување при приемот на испратената стока со соодветно 
намалување на цените. 

правно условување на приемот на стоката со отстранување на 
недостатоците од страна на продавачот во договорениот рок. 

Користењето на овие права е врзано за пропишани рокови и форми на 
доставување на приговори, па купувачот мора да се придржува кон нив. 

10. ПОЛИТИКА НА НАБАВНИ ЦЕНИ 

Често една од улогите на набавката се дефинира како „одржување поволен 
однос на претпријатието со конкуренцијата". Притоа, се мисли на снабдувањето на 
претпријатието со исти производи со пониска или, барем, со иста цена, како и 
конкуренцијата. Всушност, се работи за користење на набавните цени како инструмент 
на маркетинг - миксот од набавката. 

Во услови на среден пазар, купувачот може да се избори да постигне пониски 
набавни цени (со други услови на купување) единствено ако:

115
 

претходно ја процени горната граница на цената преку која не смее да се 
плати некоја стока и 

по пат на преговарање за што поповолна цена под таа граница. Патот до 
ова решение води преку утврдување на пазарната состојба и навлегување 
во структурата на понудената цена и политиката на продажната цена на 
добавувачите. 

Влијанието на односот меѓу понудата и побарувачката на некоја стока врз 
нејзината цена е толку поголемо доколку, на дадениот пазар, конкурентскиот 
натпревар се одвива слободно, односно доколку деловните партнери се помалку 
административно попречувани при пазарните трансакции. Доколку оваа слобода се 
ограничува со административни интервенции, тогаш односот на понудата и 
побарувачката ќе бидат во помала мера детерминирачки фактори на цената. 

Меѓутоа, независно од ова, останува принципот - цените имаат тенденција на 
пораст кога побарувачката е поголема од понудата и обратно. Значи, цените 
реагираат на промените во односите меѓу понудата и побарувачката, зголемувајќи се 

                                                 
114 Ibid, 145 
115 A. Jovanovic,  Beograd,  1998, op, cit.,  str. 147 
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стока нема да го има договорениот квалитет. Меѓутоа, кога купувачот ќе утврди дека 
ниската цена е резултат на оправдани причини, тогаш со задоволство ја прифаќа. 
Тоа, всушност, се јавува во случаите:

116
 

кога во периодот на лансирање на новината продавачот сака да го 
привлече купувачот со пониска цена, 

кога во периодот на стагнација на побарувачката или во почетокот на 
нејзиното опаѓање продавачот сака, со намалување на цената, да ја 
оживее побарувачката, 

кога другите услови за продажба се понеповолни отколку кај 
конкуренцијата, 

кога се работи за пенетрација на продавачот на нов пазар, притоа 
служејќи се со вонредно снижување на цените на тоа подрачје, 

кога зад намалувањето на цената се крие воведување на нова 
поекономична технологија, и 

кога намалувањето на цената е условено од конкуренцијата итн. 

10.1. ВИДОВИ НАБАВКА 

Bo зависност од системите, односно од организациските форми и методи што 
се применуваат при набавката, како и во зависност од видот на материјалите можат да 
се разликуваат повеќе видови набавки: Директен и индиректен начин на набавка 
(посредна и непосредна набавка).

117
 

Директен начин на набавка на стока е оној начин кога при набавката не се 
користат услугите на посредниците. Затоа, оваа набавка се нарекува непосредна 
набавка.  

Индиректна набавка е онаа што се извршува со посредство на посредник и се 
нарекува уште и посредна набавка. 

Меѓу директниот и индиректниот начин на набавка, друштвото секогаш се 
определува за тој што му е најповолен. Тоа, по правило, е директниот начин на 
набавка. 

Но, набавната политика сосема би била погрешно водена доколку би се 
исклучила можноста за користење на посредници. Во реалноста има случаи кога 
посредниците не можат да се избегнат, па дури и кога набавките преку нив се 
поповолни отколку кај директниот контакт со продавачот на стоката и сл.  

. . ,

? ,
.

, co

, .

Во праксата најчесто се сретнува двостепена набавка со тесни овластувања, 
двостепена набавка со широки овластувања и тростепена набавка: 

                                                 
116 A. Jovanovic,  Beograd,  1998, op, cit.,  str. 149 
117 Ibidem, p. 149 
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1. Двостепена набавка со тесни овластувања - во централната набавна служба 
од претпријатието се врши целокупната набавка, освен за посебни случаи за коишто 
се овластени органите на одделните трговски единици и тоа:

118
 

набавка на определени производи за коишто постојат значително 
поповолни услови за снабдување на локалниот пазар, 

набавка на производи чијашто вредност не преминува определена 
граница, 

набавка во врска со итните потреби на некој производ, но до нивото на 
однапред прецизно определената вредност. 

2. Двостепена набавка со широки овластувања - централизираното снабдување 
се врши само за оние производи за коишто е утврдено дека, со овој начин на 
снабдување, ќе се постигнат подобри резултати. Другите набавки ги вршат одделните 
трговски единици.

119
  

3. Тростепена набавка - постои централна набавка - набавна служба, на ниво 
на интегрираните претпријатија, потоа набавна служба за група трговски единици и 
набавна служба на трговска единица при што:

120
 

Централната набавна служба врши снабдување на две или повеќе групи 
трговски единици, на една група трговски единици доколку таа нема своја 
набавна служба, или на трговски единици доколку истите немаат своја 
набавна служба.  

Набавната служба на трговската единица самостојно склучува договори за 
набавка на стоки само за сопствените потреби. 

Како посредници при набавката можат да се јават: 

комисионери; 

трговски агенции; 

посреднички друштва и 

застапништва на странски фирми. 

Нивните услуги ги користат друштвата што имаат потреба од нив. За својата 
работа тие наплатуваат надомест во вид на провизија. 

10.2. ОСТВАРУВАЊЕ НА НАБАВКАТА 

1. Остварување на набавка преку комисиони претпријатија (комисионери) 
 Комисионите претпријатија се карактеризираат со својата посредничка задача 

којашто ја вршат во свое име, а за туѓа сметка. Тие посредуваат во областа на 
прометот и тоа по налог и за сметка на комитентот.  

Комисионерот има задача да ги задоволи интересите на својот комитент, па 
затоа настојува да изврши што е можно поповолна набавка.  

При купувањето, комисионерот постапува според налогот на својот комитент. 
Тој налог се смета за „договор за комисиона набавка". 

2. Набавка преку трговски агенции и посреднички друштва 
Трговските агенции се стопански друштва чијашто главна дејност е склучување 

купопродажен договор од името и за сметка на комитентот. Трговските агенции вршат 
три вида работи:

121
 

склучуваат купопродажни договори; 

                                                 
118 Aleksandar. Jovanovi¢,  Beograd, 1996,  op, cit., str.263 
119 Ibid, 263 
120 Ibid, 263 
121 Aleksandar. Jovanovi¢,  Beograd, 1996,  op, cit., str.265 
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посредуваат меѓу купувачите и продавачите и 

даваат информации за движењето на пазарот, конкуренцијата и сл. 

Главната активност на посредничките друштва се состои во посредување, 
односно воспоставување контакт и комуникација на комитентот со трето лице за 
конкретна работа, како и давање информации за состојбите на пазарот. Како 
споредна дејност се јавува склучувањето договори.

122
  

, , ,
,

,

.

3. Набавка преку застапништва на странски фирми 
Застапниците на странски компании вршат посредување меѓу домашните 

друштва и странските продавачи на стока.  

Набавката, преку нив, се врши врз основа на примерок (мостра), каталог и 
проспект, со којшто располагаат или пак со пробна испорака на стока од 
консигнациони складишта на странските фирми што ги водат нивните застапништва во 
нашата земја. 

10.3. ИЗВРШУВАЊЕ НА НАБАВКАТА  

Извршувањето на набавката ги опфаќа сите оние активности што се прават со 
цел да се извршат договорените обврски на продавачот и купувачот во врска со 
набавката.  

Доколку со договорот за купопродажба е предвидено или доколку тоа 
произлегува од трговските обичаи, продавачот има обврска да му ја достави (според 
диспозиција на купувачот) и да му ја испрати стоката на местото на определувањето. 

Од друга страна, пак, купувачот има обврска да ја преземе испорачаната стока 
доколку таа соодветствува на договорените услови и да му ја исплати на продавачот 
противвредноста за таа стока.

123
  

И преземањето на испораката од продавачот и исплатата на нејзината 
противвредност се договорни обврски на купувачот што тој ги извршува преку 
следниве постапки: 

124
 

испраќање на порачка за испорака до продавачот; 

преземање и контрола на доставената испорака од продавачот; 

рекламации до продавачот во врска со испораката; 

контрола и плаќање (ликвидација на доставените фактури од продавачот и 
од другите учесници во процесот на набавка). 

1. Испраќање на порачка за испорака до продавачот 
Порачката ја претставува активноста на купувачот со којашто тој обезбедува 

набавка на некоја стока или услуга од определен производител или трговско друштво.  

Со склучениот договор за купопродажба најчесто се договара глобалното 
количество на стоката што продавачот треба да му ја испорача на купувачот. Таквата 
испорака купувачот ја остварува со испраќање на документ - порачка.  

                                                 
122 Ibid, p.265 
123 Posner Misheal V,  Oxford,  Octomber 2001, p.32 
124 Ibid, p.32 
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11.2. КОНТРОЛА И ПЛАЌАЊЕ (ЛИКВИДАЦИЈА) НА ДОСПЕАНИТЕ 

ФАКТУРИ ОД ПРОДАВАЧОТ И ОД ДРУГИТЕ УЧЕСНИЦИ ВО 

ПРОЦЕСОТ НА НАБАВКАТА 

Договорената набавка се смета за дефинитивно завршена со исплатата на 
фактурите што ги доставуваат до купувачот, продавачот и другите учесници во 
процесот на набавката. Обврските на продавачот се однесуваат, пред сè, на 
доставувањето на фактура (сметка) за испорачаната стока бидејќи купувачот не мора 
да ја плати куповната цена додека продавачот не му достави фактура. 

Продавачот е должен да му ги предаде на купувачот сите договорени или 
вообичаени стоковни документи што му овозможуваат на купувачот располагање со 
стоката. Договорената набавка се смета за дефинитивно завршена со исплатата на 
фактурата. 

Пред да се изврши исплатата на доспеаните фактури, купувачот ги прибира 
сите документи од коишто може да се види дека набавката ги поминала сите видови 
на контрола и дека при тоа е констатирано исправно работење. 

Како основни документи врз основа на коишто се цени исправноста на 
набавната работа и врз основа на коишто се извршува исплатата на таа работа се: 
порачка, испратница и товарен лист и сл. Наведените документи не стигнуваат во 
друштвото во исто време туку по следниов редослед: испратница, фактура итн. На 
секоја фактура што е прегледана и контролирана, ликвидатурата става ликвидационен 
печат. Така означената фактура, со налог за нејзината исплата, се доставува на 
благајната. A по извршената исплата на фактурата набавката е завршена. 

12. ЕВИДЕНЦИЈА НА НАБАВНОТО РАБОТЕЊЕ 

Под евиденција на набавка се подразбира систематско регистрирање на сите 
измени што настануваат во текот на извршувањето на определена набавка. 

Значењето на оваа евиденција се гледа во можноста, врз основа на податоците 
што таа ги регистрира, да се анализира и контролира извршувањето на набавката. 

Видови евиденција на набавката:
131

 

евиденција на добавувачи; 

евиденција на понуди; 

евиденција на порачките и договори; 

евиденција на набавни цени; 

евиденција на извршување на планот на набавките и 

евиденција на рекламации. 

Евиденцијата на добавувачите се води во картотека каде што секој поединечен 
доставувач има своја картичка. Картичките се групираат по видови стоки.  

Co картичките се опфатени како постојните, така и потенцијалните добавувачи. 
На задната страна на картичката обично се наведуваат некои подетални податоци во 
врска со определен добавувач. 

Евиденцијата на понудите претставува регистрирање на примените понуди од 
добавувачите и се води само за позначајните производи што се предмет на набавката. 
Co неа се регистрира од кого, во кое количество, со каков квалитет, во кој рок за 
испорака итн. е извршена набавката на определена клучна стока. 
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Евиденцијата на порачките и договорите се води најчесто на картички. Се води 
на два начина: по добавувачи и по производи што се набавуваат. Се опфаќаат, главно, 
оние порачки и договори што се од посебно значење за друштвото - купувач. 

Евиденцијата на набавните цени ја регистрира динамиката на цените по 

коишто се врши набавката на определени материјални вредности. И оваа евиденција 
најчесто се води по пат на картотека.  

За секој производ што се набавува се отвора посебен картон и во него се 
внесуваат податоците за движењето на неговата цена кај одделни добавувачи. Со тоа 
постојано се има увид во разликата меѓу евидентираната и реалната набавна цена.  

Евиденцијата и извршувањето на планот на набавката се води за сите, а не само 
за клучните материјални добра (стоки). На таков начин, оваа евиденција овозможува и 
попрегледно согледување на целокупното набавно работење, што не е случај со 
претходните наведени видови евиденции. 

Евиденцијата на рекламациите е значајна по тоа што таа регистрира кој 
купувач, во кое време и зошто прави приговор во врска со соодветната набавка. Оваа 
евиденција се води на картички или во книга.  

Со неа, во хронолошки редослед, се регистрираат сите податоци релевантни за 
соодветната рекламација. Во современи услови постојат софтверски пакети за 
компјутерско евидентирање на овие и многу други индикатори. 

Bo извесни случаи, анализата на набавката ја спроведуваат институции надвор 
од друштвото. Ова се практикува во оние случаи кога треба да се добие реален увид 
за резултатите што треба да се очекуваат при набавката на големи количини, односно 
вредности, како и при набавката од увоз. 

13. АНАЛИЗА НА НАБАВКАТА 

Анализата на набавката, според аспектот на нејзиното набљудување, може да 
се јави како:

132
 

анализа на политиката на набавката, 

анализа на организацијата на набавката, 

анализа на техниката на набавката. 

Според времето за кое се однесува, таа може да се јави како:
133

 

анализа на сегашната и  

анализа на идната, односно потенцијалната набавка.  

Според приодот што се применува, анализата се диференцира на:
134

 

дедуктивна анализа и 

индуктивна анализа 

Според податоците и методите што се применуваат при анализата се 
диференцираат:

135
 

квантитативна анализа, 

квалитативна анализа итн. 

Најчесто, претпријатијата спроведуваат комбинација од наведените видови 
анализа при анализирањето на вкупното набавно работење или на одделни набавка. 
Во зависност од тоа дали складирањето и транспортот се јавуваат како самостојни 
организациски делови или, пак, се организациски во составот на набавното работење, 

                                                 
132  
133 Ibid,  p. 278 
134 Ibid,  p. 278 
135 Ibid,  p. 278 
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во постапката на нивната анализа, наведените дејности ќе бидат изземени или ќе 
бидат вклучени во анализата на набавката. Врз основа на спроведената анализа на 
набавното работење се овозможува утврдување на тоа какви мерки во иднина 
претпријатието ќе треба да преземе на планот на ова работење. 

Набавната анализа обично се спроведува од страна на аналитичката служба на 
претпријатието. Таа може да се врши перманентно или по барање на соодветен орган 
на претпријатието. Во производствените претпријатија најголемо внимание се 
посветува на резултатите што се остваруваат при набавката на средствата за 
производство, а кај трговските претпријатија - на резултатите што се остваруваат при 
набавката на готови производи. Во извесни случаи анализата на набавката ја 
спроведуваат претпријатија (институции) надвор од претпријатието. Ова се практикува 
во оние случаи кога треба да се има реален увид за резултатите што треба да се 
очекуваат при набавката на големи количества, односно вредности. 

 
Примери  за  Тематската  целина: Набавно и  продажно  работење 
 

Пример 1. 

Трговското претпријатие  "КОНИ" својата  основна  дејност  ја  остварува  преку  
производство  на  гриз  на територија  на  Македонија и го пласира  производот  
надвор од земјата.  Во  склоп  на  претпријатието постои набавна сужба која се грижи 
за целокупната  набавка на  сите  потребни репроматеријали преку  која  се доаѓа до 
производство  на  финалниот  производ   но  и  на  некои  други полупроизводи  кои  
со  понатамошна  доработка  стануваат  готов   производ. 

При набавката  на  суровитете  се  користат посредници меѓу кои се 
застапништва на странски компании, комисионери и трговски агенции. . Производот  е  
високо  квалитетен  и  се  продава по пристапна цена од  која  се  задоволни  
потрошувачите што  води  само  кон  поголема  продажба.  

По извесен период, поради расипливоста на некоја од суровините за 
произвоство на гриз, произведениот  гриз  е  со  лош квалитет и со помала грамажа.  
Од  страна  на  производителот    веднаш е  реагирано  и  е   доставена рекламација  за  
количеството  на  стоката  и  квалитетот на стоката. 

Сите  фактури  кои   доспеале  не  се  платени  од  страна на компанијата  
"КОНИ" 

Постапката  е  стопирана за  сите  учесници во  набавката  се  додека  не се  
подобри   квалитетот  и  квантитетот  на стоката. 

1.  Дали  се  остварува  дирекна   набавка? 

2.  Кои се  посредници  во набавката? 

3.  Како ќе се  подобри  квалитетот  на  стоката...... дајте бура на идеи 

 

Пример 2. 

Претпријатијето  General   Electric  ја  работи   својата  набавка  на  делови,  
конструкции   и  додадни елементи преку посредници меѓу кои се: комисионери, 
трговски агенции, застапништва на странски компании и посреднички  друштва.  Се  
истражува  пазарот  на  набавка преку  квалитетот на понудените набавки, а набавните 
цени се истражуваат  преку квалитетот  на  производите. Доставена  е  анкета  до 
купувачите  за  задоволувачкиот  квалитет на производите на оваа компанија, каде 89% 
се изразуваат  со  високо  мислење.  Компанијата  повремено се занимава и со 
краткорочна набавка за да не дојде до зголемување на трошоците. Нема  
несоодветности во  количините  и  квалитетот на набавените делови и конструкции. 
Плаќањата (ликвидацијата) на доспеаните фактури од продавачите и од другите 
учесници  во  процесот  на  набавка се  регулираат  и   навремено се наплаќаат. 

1.   Кои  посредници  ги  користи  претпријатието? 

2.   Какви се  резултатите  од  истражувањето  врз  испитаниците? 

3.  Дали   се  врши  навремено  подмирување на  сите  доспеани  обврски  на  
компанијата? 
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Прашања: 

 
1. Дефинирајте го набавното работење? 

2. Што е предмет на набавка? 

3. Каде се согледува значењето на набавното работење? 

4. Каков е придонесот на набавното работење? 

5. Кои се задачите на набавното работење? 

6. Кои се технички, а кои економски задачи на набавното работење? 

7. Кои се надворешни и внатрешни фактори на организацијата на набавната 
служба? 

8. Како се остварува истражувањето на пазарот на набавка? 

9. Како се остварува истражувањето на количеството на понуда? 

10. Како се остварува истражувањето на квалитетот на понудените набавки? 

11. Како се определува пазарната цена? 

12. Кои се принципите на политиката на набавка? 

13. Дефинирајте директна и индиректна набавка? 

14. Кои се посредници во набавката? 

15. Како се остварува набавка преку комисионери? 

16. Како се реализира набавка преку трговски агенции и посреднички 
претпријатија? 

17. Како се остварува набавката преку застапништва на странски компании? 

18. Како се извршува набавката? 

19. Како се спроведува контрола на квалитетот на стоката? 

20. Како се спроведува контрола на квантитетот на стоката? 

21. Дефинирајте што е рекламација? 

22. Како се остварува рекламација на квалитетот на стоката? 

23. Дефинирајте што е договорна набавка? 

24. Кои се документите врз според кои се цени набавната работа? 

25. Какви се видови евиденција на набавното работење постојат? 

26. Како се остварува евиденција на рекламација за набавката? 

27. Како се остварува евиденција на добавувачи? 

28. Што опфаќа евиденцијата на набавни цени? 

29. Како се води евиденцијата и извршување на планот на набавка? 

30. Што опфаќа анализа на набавката ? 

31. Како се остварува политика на набавка? 

32. Како се остварува политика на асортиман и квалитет на набавената стока? 

33. Кое се факторите што влијаат при донесување одлука за организациско 
решение? 

34. Објаснете што знаете за кадарот на набавната служба? 
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Складишното работење опфаќа збир на работи  кои се однесуваат на 
прифаќање, чување и издавање на набавената- произведената стока 

Движењето на трошоците и залихите зависи,  од бројот на складишта 

Стоката се распоредува по азбучен, номенклатурен редослед  и расоред 
според стоковните карактеристики 

Присилните загуби на вредноста на стоката настануваат од нестручно 
ракување, немарност во ракувањето, бесправно отуѓување, пожар и други 
непогодности 

Оптималните залихи се утврдуваат врз основа на трошоците за набавка и 
трошоците за чување на залиха 

Процентот на загуба е однос на вредноста на стоката намален за 100 и 
ставена  во однос на вредноста на просечните залихи 
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1. ПОИМ, ЗАДАЧИ И ЗНАЧЕЊЕ  
НА СКЛАДИШНОТО РАБОТЕЊЕ  

Поради временското, територијалното, квантитативното и квалитативното 
несовпаѓање на производството и потрошувачката, како неопходност се наметнува 
потребата за складирање на стоките. Токму, поради тоа, на складирањето на стоката 
треба да му се посвети посебно внимание. Улогата и значењето на складирањето на 
стоката довеле до организирање на посебни организации и институции за 
складирање, издиференцирани како јавни , царински, консигнациски, железнички, 
сопствени складишта итн. И во рамките на работењето на стопанските субјекти, 
складишното работење зазема посебно место и улога во вкупното работење.  

Co неговото успешно водење, не само што се овозможува непрекинат тек на 
производството и прометот, туку се овозможува и рационализација воопшто, бидејќи 
успешното складишно работење значи одржување на залихите на стока на оптимално 
ниво, a со тоа се прават и оптимални трошоци. Воедно, се синхронизира и работењето 
на набавката и на продажбата без никакви застои, од аспект на недостиг или на 
пренатрупаност на стоките. Поради тоа, секој стопански субјект, во зависност од 
дејноста што ја врши, на складишното работење на истото треба сериозно да му 
пристапи од повеќе аспекти.  

Пред сè, треба да се запознае со поимното определување на складишното 
работење, неговите функции, т.е. задачи, организациската поставеност, потоа да се 
утврди каква политика на складишно работење ќе се применува, каква техника на 
складишно работење ќе се води, каква евиденција на складираната стока, за на крајот 
да се изврши анализа на целокупното складишно работење, од низа аспекти со цел да 
се согледа успешноста и оправданоста на така поставеното складишно работење.
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Складишното работење е такво работење што опфаќа збир на работи коишто се 
однесуваат на прифаќање, чување и издавање на набавената, односно произведената 
стока. 

Под складишно работење се подразбира такво работење кое опфаќа збир на 
работи коишто се однесуваат на прифаќање, чување и издавање на набавената, 
односно произведената стока. Овие работи во стопанските претпријатија, најчесто ги 
врши, посебна организациска единица наречена складишна служба на 
претпријатието.  

Основни задачи на складишната служба се:
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 да обезбеди непречено одвивање на работењето на претпријатието, т.е. 
кружење на средствата, 

 да ја зачува вредноста на стоката што и е доверена на чување, 

да оствари минимални трошоци на складирање.  

Во зависност од тоа дали се работи за складишна служба на производствено, 
или на трговско претпријатие, произлегуваат и посебни задачи на складишната 
служба. Така, во производствените претпријатија складишното работење е врзано или 
со складирањето на средства за производството или со складирање готови производи: 

Складирањето на средствата за производство опфаќа прием на 
набавените средства за работа (основен и помошен материјал, погонско 
гориво, средства за работа и др.), нивно сместување и чување сè до 
моментот на нивното издавање во производствениот процес. Истото се 
однесува и на привременото прифаќање на полупроизводите и 
недовршените производи до нивното издавање за натамошна преработка. 

Складирањето готови производи опфаќа работи околу приемот на 
сопствените производи, наменети за продажба, нивно сместување и 
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чување, како и работи околу подготовката за издавање (мерење или 
кроење на пакувањето) и предавање на отпрема на стоката продадена на 
купувачите. 

Во претпријатијата во коишто не постои посебна транспортна служба, 
складишното работење опфаќа и работи околу опремата на набавената и отпремата 
на продадената стока. 

2. ОСТВАРУВАЊЕ НА ОРГАНИЗАЦИЈА НА СКЛАДИШНА 
СЛУЖБА  

При решавањето на прашањето за организацијата на складишната служба се 
тргнува од основните принципи на складирање и средствата за нивното остварување. 
Тие принципи и средства се најдобро групирани во табелата на Марсел Делорме 
(Marcel Delorme). Организациската поставеност на складишната служба може да биде 
најразлично решена. Во праксата, во општата организациска шема на претпријатијата, 
се среќаваат следниве организациски решенија на складишната служба:
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Складишна служба во состав на набавната служба, 

Складишна служба во состав на продажната служба, 

Складишна служба како посебна организациска единица во состав на 
комерцијалниот сектор, 

Складишна служба во состав на маркетинг секторот, како посебна 
организациска единица, 

Складишна служба во состав на производствениот сектор, 

Складишна служба во состав на финансискиот сектор, 

Складишна служба како самостојна служба. 

 
Слика 7. Приказ на складишната служба и нејзина поврзаност со 
другите служби 

 
:   
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  1.

 

 
:  

 

Секое претпријатие го решава ова прашање на начин којшто најдобро му 
одговара на неговите специфични услови на дејствување. Како ќе биде организирана 
складишната служба зависи од дејноста што ја врши претпријатието, обемот на 
работење и примената на новите научни достигнувања во работењето, пред сè, во 
општата организациска поставеност. 

, ,

,
, ,

.

Кога станува збор за организација на складишната служба треба да се укаже на 
фактот дека таа може да биде организирана како централизирана и како 
децентрализирана.  

Кога потребите не диктираат друго решение, централизацијата на складиштата 
е систем којшто на претпријатието му обезбедува порационално и поекономично 
работење со залихите на стока.  

Меѓутоа, постојат многубројни причини кои наведуваат на децентрализација на 
складиштата. Тие се:
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потреба од постоење на погонски складишта за материјали, било поради 
просторната оддалеченост на погоните од централното складиште на 
материјали, било поради специфичноста на материјалите со коишто тие се 
снабдуваат,  

потреба од постоење на меѓуфазни складишта за привремено прифаќање 
на производството во тек, 

потреба од постоење на посебни складишта за одделни поголеми 
продавници или групи помали трговски продавници итн. 

Предностите на децентрализацијата се во приближување на складиштата на 
погонските, односно деловните единици на коишто тие им служат.  

Децентрализацијата во помала или во поголема мера обезбедува и 
специјализација на складиштата којашто особено позитивно се одразува на 
создавањето подобри услови за сместување на стоката и нејзин постручен третман.  

Меѓутоа, децентрализацијата има бројни недостатоци коишто истовремено се 
предности на централизацијата, a се однесуваат на:
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можноста за натрупување на залихи од иста стока на повеќе места, и тоа 
преку оптималното ниво на залихи, односно потребите на претпријатието 
како целина, 

многу послаби услови за економија на капацитетот на складиштата, 

потешко спроведување на единствената складишна политика на 
претпријатието во целина, 

релативно зголемување на вкупните трошоци на складирање и др. 

2.1. ПОЛИТИКА НА СКЛАДИШНА СЛУЖБА 

Во рамките на политиката на складишното работење, посебно внимание треба 
да се посвети на локацијата на складиштата. Локацијата, т.е. местоположбата на 
складиштата треба да биде таква да овозможи најоптимално и најекономично, не само 
складишно работење, туку и вкупно работење на претпријатието. 

Изборот на локацијата треба да овозможи најсоодветно вклопување на 
складиштата во потребите и функционирањето на другите служби во претпријатието, 
т.е. една економија на потребно ниво. 

Кога станува збор за економијата, таа треба да се набљудува не само од 
надворешен аспект, т.е. каде ќе биде лоцирано складиштето, туку и од внатрешен 
аспект, т.е. колкаво ќе биде складиштето, со која големина, колкав простор треба да 
зафаќа итн. 

Просторот во складиштето може да се подели на:
141

 

простор наменет за сместување на стоката, 

простор наменет за движење низ складиштето (сообраќајници), 

простор наменет за прием на стоката, 

простор наменет за издавање на стоката и 

простор наменет за канцеларии. 

Потребната големина на складиштето, во прв ред, зависи од количеството, 
односно од димензиите на стоката што треба да се складира.  

Секако дека на големината на потребниот простор влијае и видот на стоката 
што се складира. Така, на пример, за исти количества на различни видови стока се 
потребни различни големини на складишен простор, пред сè, поради специфичните 
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природа на стоката и 

вид на амбалажата во којашто се сместува стоката. 

2.2. КРИТЕРИУМИ И ПРОБЛЕМИ ПРИ ИЗБОРОТ НА ЛОКАЦИЈА ЗА 

СКЛАДИШТА 

Во политиката на складишното работење, стопанските субјекти се среќаваат со 
повеќе проблеми, а тоа се:
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каде да се лоцира складиштето, 

дали да се градат сопствени складишта или да се користат услуги на туѓи 
складишта, 

колкав број складишта да се изградат итн. 

Во однос на првиот проблем т.е. каде ќе биде локацијата на складиштата, треба 
да се каже дека во изборот на локацијата на складирање можат да се користат 
најразлични критериуми. Кој од нив ќе го примени претпријатието зависи од самите 
негови потреби, во согласност со дејноста што ја врши. Тие критериуми можат да се 
групираат како: 

а) Критериум на пазарна ориентирана локација на складиштето и со овој 
критериум се настојува складиштето да биде што поблиску до купувачите, при што 
залихите и времето на нивното чување се сведува на најмала можна мера. Ваков начин 
е особено погоден за производи што не трпат подолг период на чување. како што се 
прехранбените производи и сл. 

б) Критериум на производствено ориентирана локација, според кој 
складиштата се лоцирани во близина на производствените објекти. Користењето на 
овој начин е во прв ред во услови на неразвиени сообраќајници. 

в) Комбиниран критериум, според кој при изборот на локацијата се зема 
предвид близината и на купувачите и на производствените објекти. 

Во однос на вториот проблем т.е. дали претпријатието ќе гради сопствено 
складиште или ќе користи услуги на туѓо складиште, својата одлука ја заснова врз 
анализата на т.н. преломна точка. 

Имено, се претпоставува дека трошоците за изнајмување се пропорционални со 
обемот на складираните производи во текот на годината, бидејќи просторот може да 
се користи по потреба. Овие трошоци се варијабилни бидејќи нема капитални 
инвестиции.  

Ако претпријатието, пак, гради сопствено складиште ќе има фиксни и 
варијабилни трошоци. Кога овие две алтернативи ќе се стават во меѓусебен однос, 
токму со преломната точка може да се оцени која алтернатива е поприфатлива. 

Во однос на третиот проблем - колкав број складишта да користи, треба да се 
напомени дека бројот на складиштата зависи од два основни фактора:
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од трошоците на транспорт од производствената единка до 
дистрибутивниот центар и трошоците на самиот центар и 

од трошоците на транспорт од складиштето до купувачите. 

Доколку бројот на складиштата се определува врз основа на трошоците, тогаш 
треба да се има предвид дека постојат повеќе видови трошоци и тоа транспортни 
трошоци, трошоци на залихи и оперативни трошоци на складиштето. Оттаму, според 
видот на трошоците може да се определи оптималниот број на складишта. 
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Слика 8. Анализа на преломната точка при донесување одлука дали да 
се гради сопствено складиште или да се користи туѓо 

:

,
. , ,

,
, è

. ,
,

, .

Оперативните трошоци на складирање имаат поинакво движење. Имено, за 
разлика од трошоците на транспортот, овие трошоци имаат побрз пораст при помал 
број складишта, пред сè поради влијанието на фиксните трошоци. 

Движењето на трошоците и залихите, исто така, зависи од бројот на 
складиштата. До определен број складишта овие трошоци се намалуваат, но при 
зголемување на бројот на складиштата, трошоците на залихи имаат брз пораст затоа 
што се неопходни давачките за минимални и сигурни залихи.  

Се разбира дека со тоа, во прометот на мало, трошоците за чување на залихи ќе 
се намалат, а максималниот број складишта не значи дека вкупните трошоци на залихи 
ќе бидат најмали. Co оглед на нееднаквото движење на одделните видови трошоци, 
при донесување одлука за бројот на складиштата неопходно е да се изврши целосна 
анализа на сите трошоци и да се изнајде такво решение за бројот на складиштата во 
коешто вкупните трошоци ќе бидат најмали.  

Тоа значи дека во меѓусебен однос треба да се стават транспортните трошоци, 
трошоците на чување на залихите и оперативните трошоци на складирањето, односно 
вкупните трошоци на физичката дистрибуција. 

2.3. РАСПОРЕД НА СТОКАТА ВО СКЛАДИШТЕ 

Распоредот на стоката во складиштето зазема посебно место во политиката на 
складишното работење. Пред сè, распоредот треба да биде рационален при што, како 
таков, ќе овозможи:
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скратување на патиштата за пренос на стоката и 

олеснување и забрзување на манипулацијата со стоката.  

: „
".

,
. ,

:

2.3.1. Азбучен редослед 
Азбучен редослед според кој почнувајќи од влезот на складиштето се 

одржуваат места за стоката, при што се води сметка за нејзиното име. Така, првото 
место ќе биде резервирано за стока чиешто име почнува со буквата „А", потоа со „Б", 
со „В" итн. 

2.3.2. Номенклатурен редослед 
 Номенклатурен редослед според кој распоредот на стоката се врши по 

официјална или интерна номенклатура на претпријатието. Како и кај азбучниот 
редослед, предностите на овој систем се гледаат во големата прегледност и лесното 
снаоѓање во складиштето. Меѓутоа, кај овие системи тешко може да се постигне 
значајна економичност на просторот бидејќи при распоредот не се води сметка за 
коефициентот на обрт на одделни производи, нивните димензии, тежината, обликот, 
физичките и хемиските својства. 

2.3.3. Распоред според стоковните карактеристики 
 Распоред според стоковните карактеристики според кој се води сметка за 

специфичностите на определени видови стоки, а воедно се постигнува оптимална 
економија на просторот, транспортот, манипулацијата и другите трошоци во 
складиштето. При распоредот на стоката по овој систем, се постапува на следниот 
начин:
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стока со големи димензии, кабаста стока и стока со голема тежина се 
сместува при влезот во складиштето и на приземје, 

кога се сместува стока на полици, во фиоки или на други начини, се 
настојува истата да се складира во близина на стока со сродни 
карактеристики, 

стока со штетни дејства се настојува да биде што подалеку од други стоки 
на коишто таквите дејствија негативно би влијаеле, како на пр. 
нагризувачка, отровна, експлозивна и друга стока, 

стока со поголема зачестеност во прометот, исто така, треба да биде 
сместена блиску до влезот, излезот на складиштето, поради поедноставна 
манипулација. 

За полесно снаоѓање кај ваквиот распоред, потребно е обележување на 
складишните одделенија, а во поголемите складишта и обележување на 
сообраќајниците. 

Меѓутоа, без оглед кој распоред ќе се применува, правилно е при влезот на 
складиштето да се истакне план на распоредот на „стоковните производи". Исто така, 
за што послободно да се располага со складишниот простор, се избегнуваат фиксни 
прегради, кои „трајно" го делат складиштето на одделенија, освен во случај, кога тоа 
не го диктираат посебни причини. Затоа, современите складишта се градат како 
големи хали во кои само со ознаки на подвижните прегради се обележува поделбата 
на одделенија. 
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Ова правило се состои во тоа што новопристигната стока се сместува во 
слободните одделенија на складиштето, доколку за неа нема место во одделенијата 
означени за таков вид стока. Co овој систем се овозможува подобро користење на 
складишниот простор, меѓутоа, поради недоволната прегледност, манипулацијата со 
стоката е поотежната.  

Заради ползување на предностите од двете правила, често се врши нивна 
комбинација. За таа цел складиштето се дели на два дела. Во едниот дел се чуваат 
активните залихи на сите производи според првото правило. Во другиот дел се чуваат 
заштитените залихи на сите производи според принципот „Банализација на 
npocтopoт“. Од овој дел на складиштето што уште се нарекува „зона за резерва", се 
пополнуваат активните залихи од првиот дел т.н. „зона за дистрибуција". Од зоната на 
резерва се практикуваат и директни испораки кон големите купувачи, или кон 
сопствените погони т.н. деловни единици. 

3. ЗАЧУВУВАЊЕ НА ВРЕДНОСТА НА СТОКАТА 

Зачувувањето на вредноста на стоката за време на нејзиното складирање 
претставува една од основните задачи на складишната служба којашто токму поради 
тоа, треба да води посебна политика за зачувување на истата. За време на 
складирањето вообичаено е стоката да подлежи на позначајни оштетувања и загуби 
од нејзината вредност.  

Овие загуби можат да се поделат на природни и присилни. Природните загуби 
се појавуваат во вид на:
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калирање на стоката (сушење и испарување), 

растурање на стоката (разлевање, стопување), 

кршење на стоката, и 

расипување на стоката (корозија, скапување, смрзнување).  

Присилните загуби во вредноста на стоката настануваат со нестручно 
ракување, немарност во ракувањето, бесправно отуѓување, пожар и други 
непогодности. 

Складишната политика се води во правец на намалување на условите за 
настанување на загуби што се постигнува со преземање на следниве соодветни 
мерки:

148
 

стоката подложна на калирање се сместува во простории со соодветна 
влажност на воздухот со цел да се спречи сушење и испарување на 
стоката; 

растурањето на стоката се спречува со грижливо ракување со истата и со 
користење на соодветна амбалажа; 

кршењето на стоката се спречува, исто така, со избор на соодветна 
амбалажа и инвентар, односно со соодветна манипулација; 
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стоката подложна на расипување, како што се животни намирници и сл., 
треба да се складира во простории со вградени уреди за одржување на 
определен степен на температура во зависност од видот на стоката (исто 
така, треба да се запази распоредот на прием на стоката со цел истата да 
се издаде според таквиот редослед за да не дојде до нејзино расипување); 

стоката подложна на корозија и хидроскопија треба да се чува подалеку 
од влага и други причинители што ја оштетуваат; 

лесно запалива, експлозивна или отровна стока, бара целосно одвојување 
и посебен третман за време на лагерирањето, како и посебно означување 
на амбалажата и воопшто на складиштето; 

мора да се води сметка и за меѓусебното штетно дејство од една стока врз 
друга како на пр. стока што шири непријатен мирис врз стока што го 
апсорбира таквиот мирис. Затоа е потребно одделно складирање на 
ваквите стоки; 

со цел да се обезбеди заштита од бесправно отуѓување на стоката од 
складиштето, се преземаат разни мерки, како што се: перманентна 
контрола по пат на складишна евиденција, материјално книговодство, 
редовно и вонредно инвентарирање итн. 

Обично се смета дека прехранбена стока складирана подолго време губи околу 
10% од својата вредност. Овде, освен од физички, се вбројуваат загуби и од хемиски и 
биолошки промени на стоката и штета предизвикани од микроорганизми, инсекти и 
глодари. 

Како основен услов за сведување на загубите на минимално ниво претставува 
соодветноста на складишниот простор и неговата опрема. Затоа од складиштата се 
бара да исполнуваат:
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градежно - конструкциони услови за сместување и манипулација со 
стоката, 

хигиенско - здравствени услови, 

климатски услови, 

микробиолошки услови, 

услови за заштита од инсекти и глодари и 

противпожарни услови.  

4. ПОЛИТИКА НА ОПТИМАЛИЗАЦИЈА НА ЗАЛИХИТЕ  

При секое настојување да се оптимализираат залихите, во основа, се 
обединуваат два основни принципа:
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принципот на обезбедување деловно работење - секојдневна продажна 
способност 

принципот на заштеда - чувањето залиха да го оптоварува само 
работењето со оние трошоци што се неопходни од гледна точка на 
неговото непречено и континуирано вршење и барањето за минимално 
врзување на финансиски средства. 

Секако дека минималното врзување на средства, пред сè, на обртните средства 
од трговските претпријатија се темели на калкулативните одмерувања бидејќи 
неговата примена не смее да доведе до неекономична набавка, поради расцепканост 
на набавката, ниту пак, до застои во продажбата. 
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информации за остварениот и очекуваниот обем на промет по групи и 
видови производи. 

информации за барањата на потрошувачите во поглед на асортиманот, 
количеството, квалитетот и цените на производите што треба да ги набави. 

информации за видот, количеството и вредноста на стоката што се наоѓа 
во складиштата и во другите продажни објекти. 

информации за можните извори на набавка. 

информации за трошоците на набавка и држење на залихи. 

информации за расположливите финансиски средства. 

информации за производите што биле рекламирани од страна на 
потрошувачите. 

информации за расположливиот асортиман, количество, квалитет и цени 
на конкурентските претпријатија коишто реализираат исти или слични 
видови производи и сл. 

 
Слика 10. Приказ на залихи 

 

 

 

Извор:  

4.1. ФАКТОРИ НА ФОРМИРАЊЕ ЗАЛИХИ 

Кога се поставува прашањето од што зависи големината на залихите во 
трговското претпријатие, како основни фактори може да се истакнат ширината и 
длабочината на асортиманот и количеството на стоката според стоковните позиции.  

Но, така набљудувано се добива претставува само за статичните елементи на 
категоријата „залихи", додека нејзини динамични елементи претставуваат 
проблематиката на брзината на обртот на залихите, односно вложените финансиски 
средства во нив, како и прашањето на осцилација на прометот (потреби) и рокови на 
испорака.  

Имено, овие осцилации делуваат во насока на зголемување на вкупните залихи, 
пред сè, поради потребите за зголемување на резервните залихи. 

 4.1.1 Брзина на обрт на залихите 
Брзината на обртот на залихите влијае не само на трошоците на чување на 

залихите, туку и на целокупното работење на трговското претпријатие. Имено, колку е 
поголема брзината на обртот на залихите толку се помали трошоците за складирање, 
односно за вршење на истиот промет се потребни помалку средства. 

Брзината на обртот на залихите има сестрано влијание на стопанисувањето и 
деловните резултати на трговските претпријатија. Тоа јасно може да се забележи кога 
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таквото влијание се разлегува преку личното остварување (промет по вработен), 
користење на просторот (промет по м2 деловна просторија), преку економичноста во 
работењето (учество на трошоците во прометот) и сл. 

Од една страна, кај економски ефикасните и кадровски силните и големи 
трговски претпријатија, зголемувањето на прометот може да го надмине 
зголемувањето на залихите, при што поради зголемувањето на продажната 
способност доаѓа до релативно заостанување, а преку тоа и до побрз обрт на 
залихите, а од друга страна, секое намалување на залихите не може да се смета за 
економски оправдано.  

Имено, кога таквото намалување на залихите, односно зголемување на бројот 
на вртењата се остварува за сметка на продажната способност, доаѓа до опаѓање на 
прометот, недоволно користење на капацитетот и до намалување на вкупниот 
рентабилитет од работењето. 

,

, a ,

.

Брзината на обрт на залихите зависи од многу фактори коишто дејствуваат во 
комплексно содејство, со различен акцент на секој од нив. Нивното разгледување, 
всушност, укажува и на начините на оптимизирање на залихите. Во тој поглед, 
ширината и длабочината на асортиманот се јавува како значаен фактор за 
зголемување на обртот на залихите.  

Имено, зголемувањето на брзината на вртењето преку соодветна политика на 
асортиман претставува едно од најефикасните средства на конкурентската борба во 
трговијата, односно патот за зголемување на обртот на залихите води претежно кон 
намалување на длабочината на асортиманот и селекција на асортиманот, воопшто, т.е. 
исклучување на производите со недоволен - несоодветен број на обрт. 

Брзината на обртот на залихите во голема мера зависи не само од видот на 
производите во асортиманот, осцилациите во прометот, типовите или системите на 
трговски претпријатија, туку и од големината на претпријатието.  

Големината на претпријатието претставува фактор што влијае на брзината на 
вртењето на залихите. Имено, скоро во сите трговски гранки се забележува пораст на 
брзината на вртењето на залихите со порастот на големината на претпријатието и сл. 

На сликата е прикажан еден поедноставен систем за контрола и управување со 
залихите и континуирано подобрување на истиот 

 

Слика 11.  Контрола и управување со залихи 

                    
:
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Имено, според овој автор, кај производите кај коишто не доаѓа до големи 
промени во побарувачката (прометот) во трговијата, минималните залихи (Ln) се 
изразуваат како: 

Lh = Tu-(i + m) 

Lh - минимални залихи  

Ти - дневен промет 

т - фактор на манипулација - време потребно за стоковна манипулација 
(привремено складирање, препакување во мали количества и сл.). 

i - фактор на ризик сврзан со добавувачите и транспортот (нередовност во 
поштенскиот сообраќај, времето на испорака, времето на траење на транспортот и сл.) 

Ако минималните залихи се разгледуваат како динамичен фактор, од временски 
аспект е очигледно дека нивното одржување на определено ниво бара промени во 
количеството на набавката, не само од аспект на времето потребно за повторна 
набавка, туку и од аспект на одливот на стоката во согласност со промените што 
настануваат во прометот.  

Оттука, произлегува дека во помалку или во повеќе вообичаеното количество 
на набавка (минимални залихи) лежи обезбедувањето од вообичаените осцилации или 
застои во повторната набавка. 

4.2.2 Резервни залихи 
Резервните залихи, или уште т.н. заштитни залихи, се обезбедуваат за 

континуитет во продажбата во услови кога постои ризик на намалување на обемот на 
продажбата како резултат на минималните залихи.  

Имајќи ги предвид, пред сè, осцилациите во побарувачката, поради коишто 
доаѓа до непредвидено зголемување на прометот, К. Оберпарлаитер (K. Oberparlaiter) 
се залага за постоење на „резерви" над нивото на минималните залихи.  

Таквите резерви, според авторот, „треба да го покриваат вишокот потреби" од 
моментот на нивното појавување до целосното остварување на продажната 
способност. Поради тоа, авторот ја дополнува својата претходна формула за 
минимални залихи и добива нова во којашто, како што самиот истакнува, води сметка 
за „нередовното појавување на вишок потреби". 

Lh=Tu(i + m) + Ru (f+i) 

Lh - минимални залихи 

Ru - резерва 

f - време на повторна набавка 

i - фактор на ризик 

т - фактор на манипулација 

Ти - дневен промет 

или 

 

Zsig - резервни (заштитни/сигурносни) залихи  

Р - дневна просечна продажба  

Кѕ - коефициент на сигурност  

ѕ - фактор на сигурност 

Можностите за појава на застој од страната на набавката се толку многубројни 
и нередовни што дури и не можат да се квантификуваат. Од тие причини, факторот на 
ризик (i), во формулата која ја наведува К. Оберпарлаитер (К. Oberparlaiter), е 
непозната големина. 

Во нормални услови, односно во услови на нормално одвивање на прометот и 
во услови кога не постојат вонредни околности на пазарот за набавка, минималните 
залихи се јавуваат како долна граница на резервните залихи. 

Сосема е друг случајот кога станува збор за минимални залихи врз основа на 
проценка на пазарната конкуренција, дефицитарноста на некои производи или други 
евентуални транспортни трошоци во набавката итн.  
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Во такви услови секогаш станува збор за проценка врз основа на добро или на 
лошо согледаните услови на перспективен развој на пазарот и сл. Заземањето каков 
било став, односно диспонирањето во такви услови во голема мера содржи (намерно 
или ненамерно) и шпекулативни елементи и покрај најсовремените пазарни анализи и 
барања на сопствените резерви на претпријатието.  

Co други зборови, и тогаш кога се работи за исти аналитички податоци, може 
да се изврши нивно различно оценување. Поради тоа, секое утврдување на горната 
граница на резервните залихи секогаш содржи во поголема или помала мера елементи 
на субјективна оценка. 

4.2.3 Оптимални залихи 
Оптималните залихи се утврдуваат врз основа на трошоците за набавка и 

трошоците за чување на залихите.  

Притоа, трошоците за набавка опфаќаат повеќе елементи, како на пример: 
154

 

трошоци за порачки коишто во основа имаат фиксен карактер (прибирање 
понуди, разни формулари итн.), 

трошоци на допрема кои имаат пропорционален карактер. 

Трошоците, пак, на чување (одржување) на залихите се состојат од камати, 
амортизација, застарување, кирија, осветлување, огрев, манипулација, даноци и сл. Во 
секој случај, прашањето за оптималните залихи е поврзано со проблематиката за 
оптималната набавка. Како оптимална набавка се „цени" онаа набавка чии трошоци на 
набавка и складирање се најниски по единица на набавка (единица набавена 
количина). 

Еден од најприменуваните математички модели е моделот на Стефанич - 
Алмајер. Имено, според него:
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при што:  

Pq  - годишна потрошувачка,  

200 - константен број, 

Ftn - фиксни трошоци на набавката, 

Nc - набавна цена, 

%Тп - % на камата на трошоците на набавка, 

%Tz -% на камата на трошоците на залихи. 

Математички постојат и други методи, односно модели за утврдување на 
оптималното количество на набавка. Но, еден од наједноставните модели е моделот 
на Сениќ, според кој: 

 

 

при што:  

X - големина на порачката, 

У - годишна потреба за производот, 

С1 - пропорционални трошоци, 

С2 - фиксни трошоци и 

Cmin - минимални вкупни трошоци 

или  
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Zopt =(Р + OP)  (Vr+ CWr) 

каде што: 

Zopt - оптимални залихи, 

Р - просечна дневна продажба (потрошувачка), 

ОР - отстапување од потрошувачката, 

Vr - време на испорака, 

Ovr - отстапување од времето на испорака. 

До оптималното количество на набавка, покрај математички, може да се дојде и 
графички. При графичкото определување, прво се утврдува бројот на потребните 
порачки во текот на годината, па потоа вкупните годишни потреби се делат со бројот 
на порачките и се добива оптимално количество на една порачка. 

4.2.4 Максимални залихи 
Максимални и прекумерни залихи се оние залихи коишто, до определено ниво, 

се најгорната точка на чување во складиштата, а потоа минуваат во прекумерни, 
односно се работи за залихи преку чиешто ниво претпријатието доаѓа во состојба 
непотребно да ги „врзе" своите средства, да плаќа камати и сл. 

Овие залихи се пресметуваат на следниов начин:
156

 

Zmax - Zmin + EKN 

Zmax - максимални залихи,  

Zmjn - минимални залихи,  

EKN - економска количина на набавка. 

4.2.5 Просечни залихи 
Во економската литература, покрај споменатите, се среќава и категорија на т.н. 

просечни залихи. Тоа се оние количества на материјални вредности со коишто 
претпријатието располага во текот на еден определен период, најчесто една година. 
Просечните залихи претставуваат пресметковна категорија којашто се утврдува 
според следниве формули:
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при што: 

Zpros - просечни залихи, 

Zp - почетни залихи, 

Zk - крајни залихи 

и формулата: 

 

при што: 

Zpros - просечни залихи,  

a - месечна продажба,  

n - број на месеци. 
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основа на повратницата се врши обратно книжење, со коешто целосно или делумно се 
сторнира требувањето на материјалот, 

Готовите производи од складиштето се издаваат на отпрема на купувачите со 
документот „Налог за издавање на стока" којшто го дава продажната служба на 
претпријатието. Врз основа на овој налог, складишната служба издава испратница. 

.

Од складиштата на деталистичките трговски претпријатија, издавањето стоки 
на продавниците се врши врз основа на требување за стока, коешто го потпишува 
раководителот на продавницата. За издадената стока се дава документот испратница. 

Инаку, при издавањето на материјалот, т.е. стоката потребно е да се запази 
определен редослед на издавање на материјалот, со цел да се избегнат определени 
загуби кои можат да настанат од предолгото чување на стоката. Токму поради тоа, 
постојат неколку практични модели, односно методи со кои се регулира редоследот 
на издавање на материјалот. 

5.1.1. Метод на купон 
 Метод на купони - се применува за материјал што доаѓа во складиштето за 

пакување и во коешто ќе биде и издаден. За секој пакет се издава купон во два 
примероци. На купонот се наоѓаат податоци за: видот на материјалот, датумот на 
складирање, количеството на материјалот во пакетот и сл.

159
 Еден купон се 

прицврстува на пакетот, најчесто со лепење, додека другиот се сложува по 
хронолошки редослед на пристигнување на стоката и се чува во складишната 
евиденција. При издавање на материјалот, во зависност од количеството на 
требуваниот материјал и количеството на материјалот во пакетот, на складиштарот му 
се дава соодветниот број на купонот. Купоните се земаат по обратен редослед од 
нивното издавање. На овој начин 
се обезбедува складиштарот да врши издавање на материјалот според редоследот на 
неговото складирање, споредувајќи ги примените купони со нивните копии залепени 
на пакетите. 

5.1.2.  Метод на двојни површини 
 Метод на двојни површини - се применува на тој начин што за секој вид 

материјал во складиштето се одредува простор двапати поголем од просторот 
потребен за негово сместување. Резервираниот простор се дели на површина А и 
површина Б. Co пристигнатиот материјал прво се пополнува површината A, а потоа 
површината Б. Издавањето на материјалот се врши од површината А. Дури кога таа ќе 
се испразни, се издава од површината Б. Новопристигнатиот материјал се лагерува на 
испразнетиот простор. На тој начин се обезбедува издавање на материјалот според 
редоследот на неговото пристигнување во складиштето. 

 

5.1.3. Метод на редови 
 Метод на редови - неговата смисла се состои во тоа што пристигнатиот 

материјал се сместува во предвиденото место за тој материјал, во повеќе паралелни 
редови, според широчината или според длабочината. Редовите се означуваат со 
редни броеви. Сложувањето на материјалот се врши според однапред утврдената 
смисла. На пример, првиот ред од лево на десно, вториот ред од десно на лево, 
третиот ред од лево на десно итн. Ова се применува кај паралелни редови според 
широчината. Меѓутоа, ако редовите се во длабочина, сложувањето може да биде на 
следниов начин: од почетокот во длабочина до крај, вториот ред од крајот па 
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нанапред итн.
160

 Претпоставка е дека резервираниот простор е толкав што, пред тој да 
се пополни, ќе дојде до издавање на материјалот. Издавањето се врши според истиот 
редослед по којшто е вршено и сложувањето. Недостаток на методот е што се 
отежнува манипулацијата при сместувањето и издавањето на материјалот. Понатаму, 
постои опасност со пополнувањето на испразнетите редови да се изгуби редоследот 
на издавање, но секако за отстранување на овие недостатоци постојат и други 
технички решенија.  

 5.1.4. Медот на самодвижење на материјалот 
Метод на самодвижење на материјалот - овој метод е многу едноставен и 

економичен. Се применува за материјал во топчеста (зрнеста) форма што се сместува 
под определена косина, при што, што при издавање со сопствената тежина се движи 
напред. Co оглед на тоа дека новите количества од материјалот се ставаат на горната 
страна од косината, се обезбедува издавање според истиот редослед на сместување 
на материјалот во складиштет. 

5.2. ЕВИДЕНЦИЈА НА СКЛАДИРАНА СТОКА  

По правило, во складиштата се води двојна евиденција на движењето на 
материјалот. На самото место за складирање на материјалот се водат висечки картици, 
а во складишната канцеларија се води т.н. лежечка картотека. 

Висечките картици неопходно содржат:
161

 

номенклатурен број на материјалот, 

име на материјалот, 

датум на промена и документите според коишто таа промена следела (број 
на приемницата, требувањето, повратницата, односно налогот, доколку 
материјалот е издаден на корисникот на кој се испоставува фактурата), 

количество на влезот или излезот односно состојбата на материјалот. 

, ,
.
, ,

, , ,
.

На картичките од значајните производи треба да се внесуваат податоци за 
нивото на минималните залихи со обврска на евидентичарот да сигнализира на 
набавната оператива за падот на залихите на означеното ниво за да може таа навреме 
да ги набави потребните производи. 

5.2.1. Номенклатура на материјалот (стоката) 
Под номенклатура на материјалот се подразбира збир на имиња на 

материјалот. До неа се доаѓа со системско означување на материјалот. Бидејќи 
употребата на целите имиња на материјалите под кои тие се наоѓаат во прометот 
доведува не само до забуни поради нивната неизедначеност, туку и до технички 
тешкотии во современото работење со материјалите, па затоа, со цел да се добие 
номенклатура, означувањето на материјалите се врши со симболи.  
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Систем на бројчано означување на материјалите  
Во праксата, системите на бројно означување на стоките, односно 

материјалите се многу почесто застапени отколку системите за означување на 
материјалите коишто за основа користат букви. Најчесто се применуваат следниве три 
системи на бројно означување на материјалите: 

Систем на редни броеви. Според овој систем материјалот се групира и се 
означува на тој начин што добива едноставни симболи во вид на редни броеви според 
редоследот на неговото место во списокот. Очигледно е дека ваков систем можат да 
применат само оние претпријатија што имаат мошне тесен асортиман на материјали. 

Систем на бројни серии. Претставува една варијанта на системот на редни 
броеви, а се разликува од претходниот по тоа што материјалот не добива шифри 
според редоследот во списокот, туку според редоследот во рамките на групата на 
којашто припаѓа според технолошката сродност. Всушност, секоја фупа материјали 
добива посебна серија шифри којашто се распределува во тие рамки. На тој начин, 
теоретски и практично, останува можност за неангажирање на сите броеви, што не е 
случај со претходниот систем.

163 
Декаден систем. Декадниот систем претставува решение коешто ги задоволува 

потребите дури и на претпријатијата со најширок асортиман на материјали. Името го 
добил по тоа што номенклатурата се дели на 10 фупи, секоја фупа на 10 подфупи, 
секоја подфупа на 10 видови итн. Овој систем обезбедува прилагодување кон 
промените во асортиманот и квалитетот на материјалот коишто се неминовни во 
современата пракса. Имено, постојат идеални услови за дополнување на 
номенклатурата со броеви на нови материјали бидејќи лесно може да се премине од 
10 на 100 броеви, доколку тоа го диктираат потребите. Декадниот систем, исто така, 
овозможува лесно ракување и снаоѓање во множеството материјали. Посебно важно е 
што во процесот на механичката обработка на документацијата, овој систем одговара 
и за машинска евиденција. 

6. ВИДОВИ СКЛАДИШТА 

 
Складиштата се јавуваат во многубројни и разновидни видови. Co примена на 

определени критериуми, сите тие можат да се групираат во определени групи. Според 
видот на градбата се јавуваат како покриени, полупокриени и непокриени.
Покриените складишта (дрвени бараки, хангари, ѕидани приземни складишта, 
складишта со подруми, приземје и катови и сл.) служат за сместување на материјални 
добра (прехранбени производи, лесно запаливи и лесно испарливи стоки и сл.) 
чувствителни на временските, како и на некои други влијанија. Полупокриените 
складишта служат за сместување на материјални добра како што се дрвена граѓа, 
јаглен, вар и сл. Непокриените складишта се, всушност, складишни простори во 
коишто се складира песок, керамички стоки, стоки за одводна санитарија и сл. 

Според видот на материјалното добро што се складира, се разликуваат: 
складишта за суровини, за полупроизводи, за готови производи, односно складишта за 
индустриски производи, за земјоделски производи и сл. Според специфичноста на 
материјалното добро што се складира, се разликуваат складишта за универзални 
стоки и специјални складови. 

Според припадноста кон определени друштва, се разликуваат: складишта на 
производните друштва и складишта на трговски друштва. 
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Рафтовите во складот служат за распоредување и чување на добрата. Тие 
можат да бидат еднострани и двострани. Едностраните рафтови се поставуваат до 
ѕидовите на складиштето, а двостраните рафтови - во средината на складишниот 
простор, со дозволена оддалеченост еден од друг, што овозможува полесно 
манипулирање на стоките низ целиот простор во складиштето. 

Штендерите служат за закачување на закачалки со горна облека, закачување на 
килими и сл. Скалите служат за манипулација со материјалните добра што се 
складирани на повисоките прегради од рафтовите за закачување.  

Уредите за замрзнување служат за трајно конзервирање на определени видови 
добра, со што се продолжува нивниот век на траење. Овие уреди уште се викаат и 
ладилник комори. Уредите за ладење служат за разладување на прехранбени и други 
лесно расипливи складирани добра.. 

. , , ,
, ,

, . .

Уредите за внатрешен транспорт служат за пренесување и распоредување на 
складираните добра и на опремата во складиштето. Тие можат да бидат најразлични, 
што зависи од видот на добрата и опремата, нивната форма, димензии и сл.  

Во некои складишта се употребуваат бесконечни ленти што се движат со 
помош на електромотор. Во складиштата каде што се користат повеќе катови се 
употребуваат лифтови, во некои виљушкари, дигалки и сл. Покрај наведените видови 
опрема може да се сретнат и други видови коишто ќе одговараат на видот на стоката и 
ќе овозможат полесно, подобро, поефикасно и сл. манипулирање со стоките во 
складиштето. 

6.2. АНАЛИЗА НА СКЛАДИШНО РАБОТЕЊЕ 

Анализата на складишното работење опфаќа анализа на локација на 
складиштата, анализа на организација на складишната служба, анализа на 
искористеност на складиштето и анализа на складишните трошоци. 

Анализата на локацијата на складиштата треба да ја покаже оправданоста од 
изборот на локацијата. Оваа анализа различно се спроведува во индустриските и во 
трговските претпријатија на големо и на мало. 

а) Во индустриските и во другите производствени претпријатија, предмет на 
анализа е усогласеноста на местоположбата на складиштата со производствените 
пунктови на коишто им служат. За таа цел се испитува:

165
 

оддалеченоста и поврзаноста на складиштата за суровини и помошни 
материјали од работните места коишто од нив се снабдуваат со предмети 
на трудот, 

оддалеченоста и поврзаноста на складиштата на готови производи со 
производствените места коишто даваат финални производи, 
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поврзаноста на складиштата на готови производи со сообраќајниците во 
местото (индустриски колосек и сл.). 

б) Кај трговските претпријатија на големо, анализата треба да утврди во која 
мера, при локацијата на складиштата и стовариштата, се водело сметка за принципот 
дека таа, во прв ред, треба да обезбеди заштита на трошоците за довоз на стока 
бидејќи овие претпријатија, по правило, продаваат стока, франко сопствено 
складиште. 

Се оценува нивната оддалеченост од истоварните железнички станици, 
пристаништа, автопати и сл., односно, се утврдуваат неискористените можности за 
приближување кон истите. 

в) Кај трговските претпријатија на мало, пак, напротив, централните складишта 
треба да бидат повеќе приближени до продавниците што ги снабдуваат со стока, 
отколку до сообраќајниците по коишто стоката пристигнува до местото. Анализата 
треба да посвети посебно внимание на ова бидејќи во довозот на стока во складиште 
може многу малку да се економизира, отколку што е тоа случај при разнесувањето на 
релативно мали количества стока од складиштето до продавниците. Кај 
деталистичките трговски претпријатија, на анализа на локацијата треба да подлежат и 
другите прирачни складишта од самите продавници. 

Анализата на организацијата од складишната служба се занимава со оценка на 
постојната надворешна организација на складишната служба на претпријатието. 
Всушност, се испитуваат причините што го оправдуваат постојното место на 
складишната служба во општата организациска шема на претпријатијата, а потоа и во 
внатрешната организација.

6.3. АНАЛИЗА НА ИСКОРИСТЕНОСТА НА СКЛАДИШТАТА 

Документацијата за прием, издавање и состојбата на стоковните залихи мора 
целосно да обезбеди евиденција и контрола на движењето на средствата на 
претпријатието во оваа фаза од нивниот кружен тек. Анализата не треба да пропушти 
да даде оценка за постојните односи на складишната и другите функции во 

претпријатието и степенот на нивната меѓусебна соработка. Анализа на 
искористеноста на складиштето, пред сè, го утврдува степенот на користењето на 
складишниот простор, складишната опрема и работната сила. 

а) Анализата на користење на складишниот простор опфаќа:166 
пресметување на коефициентот на искористеност на површината и 
волуменот на складишниот простор, 

проверка на рационалноста на постојниот систем на распоред на 
стоковните артикли (производи) во складиштето, 

проверка на соодветноста на просторот резервиран за одделни производи 
со потребниот простор за сместување на нивните редовни залихи, 

пресметка на коефициентот на обртот на залихите на одделни производи 
со цел да се утврди фреквенцијата на манипулацијата со истите во текот на 
годината, 

пресметување на просечното време на задржување на пооделни производи 
во складиштето. 

б) Анализата за користење на складишната опрема треба да даде податоци 
за:

167 
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соодветноста на капацитетот на опремата во однос на обемот на 
манипулацијата што се врши, 

степенот на користење на постојната опрема во изминатиот период, 

одржување на опремата во исправна состојба. 

в) Анализата на работната сила, односно анализата на вработените во 
складишната служба, во прв ред, се однесува на:168 

оценка на квалификациониот состав на складишните работници, 

пресметување на економичноста на трошоците на складишните работници 
(вработени во складиштето), со споредување на вкупната вредност на 
складираната стока во текот на годината и вкупните плати со придонеси, 

пресметување на продуктивноста на трудот на складишните работници, со 
споредување на остварувањето на трудот (вредност или обем на 
остварувања во врска со сместување, чување и издавање на стоката) и 
бројот на складишните работници. 

Анализа на складишните трошоци - врз основа на добиените податоци од 
анализата на искористеноста на складиштето, се врши анализа на вкупните трошоци 
на складишниот простор и опремата (камата на основни средства, амортизација, 
осигурување и одржување на основните средства), како и личните примања на 
складишните работници, споредувајќи ги со количината и вредноста на вкупно 
лагерираните и просечните залихи на стоки, односно со обемот и вредноста на 
извршените манипулации во складиштето. Анализата, понатаму, треба да ја опфати и 
да ја процени исправноста на реализираните материјални трошоци во врска со 
одржувањето на стоката во исправна состојба, како квалитативните така и и 
квантитативните: 

 

 
  

                                                 
168 Ibidem , p. 271 
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Примери  за  тематската  целина  -  Складишно  работење 
 
Пример 1. 

Производството на пилиња и месни производи  што сопственикот на една  
компанија   сака  да ги  продаде  може  многу  да се зголеми ако се покачи  цената на  
пилињата и  на  месните  производи. 

Стоката  моментално  се  чува  во складови.  Стоката  е  складирана  зиме, а  со  
тоа  се  води  големо внимание  за  да се зачува вредноста на стоката  и  да  се  
минимализираат  трошоците  на складирање за да не се  случи пораст на продажната 
цена. Нема знаци на калирање на стоката, разлевање,  стопување, одмрзнување и 
расипување. 

Ова претпријатије  има  свое  складиште  но  користи  и  консигнациони и  
царински складишта. 

Производителите  може брзо да вклучат повеќе храна и ресурси во 
производството на пилиња и друг добиток од кој се добива месо и месни производи  
без  да ги  зголемат  трошоците  за  складирање и плаќање на  цена  во разните  видови 
на складови. 

Може да се случи едно мало покачување на цената на пилињата и другите 
месни производи  да предизвика големо покачување на бројот на пилиња и  месни  
преработки  понудени  за  продажба. 

1.  Кое  е  најекономично  складирање во  случајот? 

2.  Какви   видиви  складови се користат од  страна  на ова претпријатие? 

3. Дајте бура на идеи како покачувањето на цената на пилиња и месни 
преработки  ќе предизвика покачување на цената на бројот на пилиња и месни 
производи  и   месо. 

4.  Дали  има  расипување на  стоката  од  месно  производство. 

 

Пример  2. 

Претпријатијето  се  занимава со производство на  мебел.  Има  потреба  од  
големи складови со поефтини цени. Како алтернатива се подземни  складови, склад 
на приземје, косигнациони складови, царински складови. Стоката се произведува, дел 
од неа се складира, а еден поголем  дел  се продава преку  транспортирање низ 
Македонија. Претпријатието  произведува   мебел  за  потребите  на  домашниот  
пазар. 

Евиденцијата на  складираната  стока е со бројчано означување, систем на 
редни  броеви, систем на бројни  серии и декатен систем. Мебелот се издава  од  
складот  со  симултано  и сукцесивно  комплетирање. 

Мебелот  се издава  по  пат   на   метод на купон, двојни површини, метод на  
редови  и  метод на  самодвижење на материјалот. Целата евиденција  за  издавањата  
е  според  видот  на  мебелот и според  тоа кој мебел  највеќе  одговара  на  видот  на  
евиденцијата  и  видот  на  издавањето. 

1.   Кој е најповолен  склад  за   мебел  во  случајот? 

2.   Одберете склад  за  македонски  услови 

3.   Како  се   евидентира  мебелот  во  складот? 

4. Како се издава мебелот од складот? 
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Прашања: 
 

1. Што подразбирате под поимот складишно работење? 

2. Какви можат да бидат организациските решенија на складишната служба? 

3. Какви видови складишта разликувате? 

4. Објаснете ја постапката за прием на набавените материјали во 
складиштето! 

5. Објаснете ја постапката за прием на готови производи во складиште! 

6. Објаснете ја постапката за издавање на стока од складиште? 

7. Што се подразбира под одржување и уредување на складиште? 

8. Какво е значењето на складишното работење? 

9. Како се остварува организација на складишната служба? 

10. Како се остварува политиката на складишна служба? 

11. Како се распоредува стоката во складиште? 

12. Што подразбирате под залихи? 

13. Што подразбирате под минимални залихи? 

14. Што подразбирате под максимални залихи? 

15. Што подразбирате под оптимални и комбинирани залихи? 

16. Кои се факторите на формирање на залиха? 

17. Како се издава стоката од складиште? 

18. Какви видови складишта постојат? 

19. Како се распоредува стоката во складиште? 

20. Како се остварува анализа на складишното работење? 

21. Како се остварува анализа на искористеност на складишната служба? 
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Со продажбата се остварува профит 

�Планот на продажба е  систематски приказ на опфатениот обем на продажба 

�Пазарниот потенцијал го означува вкупното количество на определени 
производи кој се продаваат  на пазарот 

�Предвидувањето на продажба е сложен  процес и користи бројни техники и 
концепции 

�Во планот на производство не се внесуваат  производите што нема да се 
продадат на пазарот 

�Продажба на складишта практикуваат производни и трговски друштва на 
големо    

�Стовариштата се стоковните депоа 

�Трговските претставништва се издвоени делови на комерцијалната служба на 
друштво      
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Продажен потенцијал е количеството на определен вид производи што би 
можело едно претпријатие да ги продаде на тој ист сегмент, односно подрачје. 

По определувањето на целите и продажната политика, т.е. по нејзиното 
донесување, се пристапува кон изработка на планот на продажбата. 

Реален план на продажбата би бил оној што се заснова на:
171

 

реалните шанси што ги нуди пазарот, 

реалните можности со коишто располага претпријатието.  

Утврдувањето на реалните шанси што ги нуди пазарот се врши со 
предвидување на движењето на продажбата. Иако, може да се каже дека да се 
планира значи и да се предвидува, сепак, планирањето и предвидувањето се два 
посебни поими. Предвидениот обем на продажба претставува горна граница којашто 
може да се опфати со планот. По правило, планот од неа отстапува со дејствувањето 
на разни фактори коишто условуваат постигнување максимално можен обем на 
продажба. Тие се, на пример, услови на набавка, расположливи финансиски средства, 
расположливи производни и прометни капацитети и др.

172
 Значи, предвидувањето на 

продажбата служи како основа за планирање на продажбата. 

,
,

.
,

,
, ,

. 173

Планот за продажба, еднаш усвоен, претставува работна задача на 
продажната служба за претпријатието чијшто успех во работата се оценува со 
извршувањето на планот за продажба. 

Во зависност од временскиот период на којшто се однесуваат планирањето и 
предвидувањето, се разликуваат: 

краткорочно предвидување - се добиваат месечни, квартални и годишни 
прогнози на продажбата, коишто покрај основната намена да служат како 
основа за планирање на продажбата, се користат и како рамка за 
пресметка на трошоците при продажбата, односно за планирање на 
добивката се донесуваат одлуки за мерките што треба да се преземат, 

среднорочно предвидување - се однесува на период до 5 години, 

долгорочно предвидување - е резултат на предвидување на продажбата за 
период подолг од 5 години. 

Долгорочните и среднорочните прогнози служат за изработка на перспективни 
планови за продажба, односно за утврдување на насоките и правецот на развојната 
политика на претпријатието. 

                                                 
171 
171  
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3. ПРЕДВИДУВАЊЕ НА ПРОДАЖБАТА 

Предвидувањето на продажбата се смета за една од најзначајните активности 
во пазарното работење, со оглед на тоа дека практично целата активност на 
производните, трговските и услужни претпријатија зависи од успешната продажба.  

Предвидувањето на продажбата е мошне тешка задача бидејќи е опкружена со 
елементи на несигурност. Тие произлегуваат од промените во стопанските и 
пазарните движења коишто можат да бидат предвидливи и непредвидливи.  

.

.

Инаку, промените се однесуваат на:174 
промени на страната на побарувачката, 

промени на страната на понудата. 

Промените на страната на побарувачката, главно, се резултат на: 

промени во бројот на потрошувачите (природен и механички пристап), 

промени во куповната моќ на потрошувачите (политика на кредитирање на 
продажбата, висина на платите, реална вредност на парите), 

промени во структурата на потрошувачката (потреби, навики, мода, 
социјални движења, однос на цените на стоки и други) итн. 

Промените на страна на понудата се изразуваат преку движења во 
количествата, квалитетот и цените на понудената стока, т.е. роковите кога тие ќе бидат 
достапни на пазарот. 

Предвидувањето на продажбата може да се врши за цел асортиман на 
производи од претпријатието, односно за пазарот на продажба од претпријатието, а 
исто така, може да се врши прогноза за одделни производи, група на производи, како 
и за одделни пазарни сегменти.  

Што се однесува до прогнозата на реалните шанси на претпријатието, тие 
зависат од:

175
 

проценката на општите движења во стопанството и на пазарот, 

однапред договорените продажби, 

движењата на продажбите во претходните периоди, 

предвидените акции и реакции на конкурентските претпријатија, 

предвиденото однесување на купувачите (преференците на 
потрошувачите), 

предностите по однос на конкуренцијата, во поглед на квалитетот, 
асортиманот, цената, настапот на пазарот, 

реалните капацитети (производство или промет), 

 новите моменти на коишто се смета во наредниот период (бројот и 
распоредот на продажните пунктови, бројот и квалитетот на продажниот 
кадар, начините на продажба). 

Предвидувањето на продажбата е многу сложен процес и се користи со бројни 
техники и концепции.  

Според глобалната поделба на техниките на предвидување, се разликуваат два 
вида методи и тоа:

176
 

                                                 
174 Ibid, p. 202 
175  
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субјективни и  

објективни. 

Co ,
,

.
,

.

Објективните методи се разликуваат од субјективните по тоа што се служат со 
однапред определен и специфициран процес. Во оваа група методи спаѓаат сите оние 
коишто се темелат на истражувачката работа и примената на современи научни 
постапки. Тоа претежно се статистички методи, коишто во основа може да се поделат 
на две групи:

177
 

методи што се засноваат врз анализа на временските серии и 

каузални модели. 

а) Предвидувањето на продажбата врз основа на анализа на временски серии 
се заснова на досегашното движење на појавата. Врз основа на постојните податоци 
од минатото, ја предвидуваме идната продажба, под претпоставка дека таа и понатаму 
ќе се движи со слична тенденција.  

Очигледно е дека овие методи се применливи за производи кои подолго време 
се наоѓаат на пазарот. Од оваа група методи најчесто се применуваат наивните методи 
и екстраполација на трендот. 

Според наивните методи се предвидува дека продажбата во следниот 
временски период ќе се движи во следниве можни насоки:

178
 

продажбата во следниот период ќе биде еднаква на продажбата во 
сегашниот период, 

продажбата во следниот временски период ќе се менува во ист процент, 
како што продажбата во сегашниот период се движела во однос на 
периодот што му претходел, 

продажбата во следниот период ќе се менува во некој друг процент 
различен од досегашните движења. 

Значи, основната претпоставка за примена на наивните методи е дека во 
иднина нема да има значајни промени во однос на досегашните движења. За овие 
методи се потребни основни податоци, a пресметките се многу едноставни. Главен 
недостаток е што не се предвидуваат никакви позначајни промени. 

б) Екстраполацијата на трендот се заснова, исто така, на претпоставката дека 
појавата во иднина ќе се движи по определена правилност, видлива од минатиот 
период. Податоците на продажбата се анализираат и се поставува математичка 
функција, т.е. равенка на трендот тогаш кога најдобро се прилагодува на постојаните 
движења.  

Трендот го изразува движењето на продажбата во текот на подолг временски 
период, а содржи четири компоненти на конјуктурни движења и тоа:

179
 

секуларната компонента е значајна за долгорочно предвидување бидејќи 
ги содржи досегашните тенденции во продажбата, т.е. делувањето на 
надворешните фактори чиишто влијанија се константни (демографски и 
други надворешни фактори), 

                                                                                                                                                         
176 Ibid, p. 210 
177

  
178 Ibid, 265 
179 Ibid, 265 
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Преку планот за производство, односно планот на промет во трговијата, планот 
на продажба делува индиректно и на поставувањето на планот на работна сила, 
планот на транспорт и другите планови.  

Co оглед на повеќестепената зависност на планирањето на работите во 
претпријатието од планирањето на продажбата во него, како сериозна задача се 
поставува реалното планирање на продажбата. 

,

,
,

, , .

Во зависност од тоа дали плановите се однесуваат на една или на повеќе 
години се разликуваат: 

181
 

перспективни планови за продажба - тие се поставуваат врз основа на 
предвидувањето на перспективниот развој на работењето на 
претпријатието. Во нив продажбата се планира само во глобални зафати 
каде што повеќе се користат вредносни, отколку натурални показатели за 
изразување на обемот и структурата на продажбата. 

долгорочни планови - тие се поставуваат за 5 или за повеќе години, во кои 
пред се доаѓаат до израз измените во асортиманот, реорганизацијата во 
продажната оператива, како и зголемувањето на обемот на реализација 
врз основа на планираните проширувања на капацитетот. 

Разработката на планот ја нарекуваме детализирање на планот со внесување на 
нови податоци коишто попрецизно ја прикажуваат планираната продажба.  

Во зависност од тоа во која насока се врши детализирањето разликуваме:
182

 

разработка според производи (групи производи пооделно), 

разработка според подрачја на продажба, 

разработка според начин на продажба, 

разработка според структура на купувачи, 

разработка според временски периоди и сл. 

Потребата од помала или од поголема разработка зависи од тоа во која мерка 
е прецизен самиот план за продажба. На пр. ако при поставувањето на планот за 
продажба се поаѓало од однапред склучени конкурентни договори за продажба, во 
далеку помал степен ќе се почувствува потребата за разработка, отколку кога би се 
поаѓало од претпоставки. 

Co разбивањето на годишниот план за продажба на оперативни планови за 
продажба се врши разработка на планот по временски периоди. Најчесто се врши 
планирање на продажбата по квартали и понатамошна разработка на истите на 
месечни планови за продажба. Се изработуваат полугодишни планови за продажба, 
додека разбивањето на месечните планови (на петнаесетдневни, декадни и седмични) 
има оправдување само таму каде што тоа го бара динамиката на измена на обемот на 
промет и асортиманот на производот. 

Разработката на планот за продажба, го опфаќа и утврдувањето на продажните 
квоти:

183
 

 по пооделни деловници на продажната служба, 

 по пооделни продажни објекти, 

 по пооделни одделенија на продажните објекти, и 

 по пооделни продавачи. 

                                                 
181 Barali . Zagreb, edicija 6, 2000,  op, cit., p.369 
182 Barali , edicija 6, 2000,  op, cit, p.369 
183 Ibid, p.369 
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При пресметувањето на продажните квоти строго се води сметка за 
околностите кои објективно дејствуваат на добивката на пооделните пунктови за 
продажба, односно пооделни продавачи. Прашањето на разработка на планот за 
продажба во индустријата и трговијата има различни приоди.  

Зависноста на планот на производство од планот за продажба диктира не само 
нивна хармонична координација, туку претпоставува и висока мерка на стабилност во 
текот на еден деловен период. Во современите текови и тенденции на планирање, 
деловно одлучување, управување и работење на претпријатието, планот за продажба 
се заменува со планот за маркетинг како поефикасен, посовремен и пофлексибилен 
инструмент и медиум. Сите други планови се потпираат врз планот на маркетингот 
којшто има примарно значење. 

5. ОРГАНИЗАЦИЈА НА ПРОДАЖНАТА СЛУЖБА 

Организациската единица којашто се занимава со продажба на стока со 
нарекува продажна служба во претпријатието.  

Во зависност од големината оваа служба во претпријатието добива различни 
називи: продажен отсек, продажно одделение, реферат за продажба итн. Големото 
значење на продажната служба во нејзиниот делокруг на работењето наметнува цела 
низа сложени и деликатни задачи:

184
 

познавање на пазарните услови, 

осознавање на желбите и потребите на потрошувачите, 

унапредување на продажбата, 

спроведување на продажната политика, 

воспоставување на деловни односи со купувачите, 

реализација на склучените договори за купопродажба, 

решавање на рекламациите на купувачите,  

водење разни евиденции и 

вршење анализа на продажното работење и сл. 

На организацијата на продажната служба на едно претпријатие дејствуваат два 
вида фактори: надворешни и внатрешни. 

Надворешните фактори се, всушност, фактори надвор од ингеренциите на 
продажните органи на претпријатието. Тоа се фактори на пазарните движења, 
воопшто, од стопански карактер или во рамките на одделни стопански дејности.  

Измената на пазарните услови во полза или на штета на претпријатието, секако 
ќе се одрази врз успехот на неговото продажно работење. Во оваа група на фактори 
спаѓаат: конјунктурата на пазарот, конкуренцијата, големината на пазарот, бројот на 
учесниците во него и др. 

Внатрешни фактори се фактори релевантни за организацијата на продажната 
служба и се наоѓаат во неа самата. Имено, во оваа група фактори спаѓаат:

185
 

обемот на продажба, 

видот на производството (одделно, масовно и сериско), 

намената на производите (за репродукција и за лична потрошувачка - 
дневни, периодични потреби), 

широчина и длабочина на асортиманот, 

облици и начини на продажба, 

                                                 
184 Barali , edicija 6, 2000,  op, cit, p.370 
185 Ibid, 370 
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политика на продажба, 

кадри (квалификациона структура), способност, заинтересираност за успех 
во работата, желба за соработка и сл. 

Продажната служба во претпријатието може да биде поставена на:  

централизиран и 

децентрализиран начин. 

Предностите на централизираниот начин на организација на продажбата во 
рамки на едно претпријатие се состојат во следново:

186
 

со раководењето на продажбата од еден центар на претпријатието се 
обезбедува доследно спроведување на поставената продажна политика во 
претпријатието во областа на продажбата, 

единствен настап на продажните органи од претпријатието на пазарот 
остава подобар впечаток и обезбедува оптимални продажни услови, 

се избегнува расцепканоста на продажбата којашто неминовно доведува 
до удвојување на работните места и нерационално користење на 
персоналот вработен во продажбата на претпријатието како целина. 

Предностите на централизираниот начин на продажба се, всушност, 
недостатоци на децентрализираниот начин на продажба.  

Имено, со децентрализираниот начин на продажба се постигнува поголема 
самостојност, но и поголема одговорност на продажните пунктови. Предноста на 
децентрализираниот начин на продажба се рефлектира преку непосредното 
поврзување на производството и продажбата. 

Надворешната организација на продажната служба според која се определува 
нејзиното место во вкупната организациска шема на претпријатието, најчесто ги нуди 
следниве решенија:

187
 

Класичен систем на организација - обединување на продажбата, 
набавката, складирањето и транспортот во рамките на комерцијалниот 
сектор на претпријатието (мали претпријатија со тесен асортиман). 

Самостојна организациска единица во претпријатието (раководителот на 
продажната служба е директно потчинет на директорот од претпријатието 
- средно претпријатие).  

Организациско вклучување на продажба во производно-техничкиот сектор 
(продажното работење диктира ангажирање на техничари - бродоградба, 
индустрија за опрема).  

Во рамките на маркетинг секторот, како една од потфункциите 
(истражување на маркетингот, планирање и креација на производите, 
продажба и унапредување на продажбата). 

6. ВИДОВИ ОРГАНИЗАЦИЈА И ПРИНЦИПИ  
НА ОРГАНИЗАЦИЈА НА ПРОДАЖНАТА СЛУЖБА 

Внатрешната организација на продажната служба, т.е. поделбата на работата 
во нејзини рамки, се разликува од претпријатие до претпријатие. Секое претпријатие 
настојува продажната служба организациски да ја прилагоди на конкретните услови 
на работа и на своите специфични потреби.  

На внатрешната организација влијаат следниве фактори:188 
                                                 
186

 
187 Ibid, p365 
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вид и асортиман на производите, 

големина на претпријатието, 

продажната територија и квотите на продажба, 

кадрите, кадровската структура и сл. 

Во малите претпријатија со „работите на продажба“ се занимаваат мал број 
лица кои „работат сè“. Ова се однесува на природата на работите, видот на 
производите, деловните партнери и пазарот каде што тие се јавуваат. 

Во големите претпријатија се врши соодветна внатрешна организација на 
продажната служба, со цел да се дојде до поправилна поделба на работата преку 
којашто ќе се обезбеди успех во продажното работење на претпријатието.  

Најчесто се среќаваат организациски решенија кои се темелат врз: 189 
Функции за продажба (функционален принцип) 

Артикли (производи) за продажба (предметен принцип) 

Начин на продажба 

Територијален распоред на купувачите (територијален принцип)  

Комбинирано решение 

1. Поделбата на работата според функциите во продажбата се заснова врз 
принципот - секое вработено лице во продажната служба се занимава само со 
определен вид работа.  

Притоа, обично во посебни организациски единици (одделенија, реферати), се 
одвојуваат работи околу планирањето и анализа на продажба, продажната оператива 
и евиденција и администрацијата на продажното работење.  

Функционалната организација на продажната служба практично значи 
специјализација на кадрите во продажбата и тоа според видот на работата.  

Co оглед на хетерогеноста на работите во продажбата, истата наоѓа 
оправдување бидејќи се работи за формирани експерти од различни специјалности. 
Тоа се планери, комерцијалисти, продавачи, евидентичари, кореспонденти, 
дактилографи, аналитичари. 

Во рамките на секоја функција се врши целокупната работа на којашто истата 
се однесува, независно од тоа за кој производ се однесува продажбата, на кој начин е 
продадена стоката, односно на која територија се наоѓа купувачот и сл. Работите на 
планирање и анализа на продажба опфаќаат поставување задачи пред продажната 
служба, следење на нивното извршување и анализа на постигнатите резултати.  

На продажната оператива се доверуваат работи околу преговори со 
купувачите, договарање на купопродажните услови, издавање фактури и нивна 
наплата, постапка при рекламација на купувачите, водење кореспонденција во врска 
со продадената стока и сл., прием и испраќање на поштата, архива и други 
административни работи во продажната служба, работи околу складирање на 
готовите производи (кога нема посебна складишна служба) и функции од технички 
карактер во претпријатија кои произведуваат машини и уреди (проектирање, монтажа, 
сервисирање) и др 
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7.1. ЕВИДЕНЦИЈА НА ДВИЖЕЊЕ НА ПРОДАЖБАТА 

 Евиденцијата на движењето на продажбата ги претставува основни извори на 
податоци за евидентирање на движењето на продажбата, во прометот на големо се 
излезните фактури, а во прометот на мало извештаите на продажните пунктови.  

Врз основа на нив реализираната продажба може да се евидентира преку:
190

 

евидентирање на продажбата според производи, 

евидентирање на продажбата според категорија на купувачи, 

евидентирање на продажбата според продажни реони, 

евиденција на продажбата според облици и начини на продажба, 

евидентирање на продажбата според временски периоди. 

 

7.2. ЕВИДЕНЦИЈА НА КУПУВАЧИ 

Евиденцијата на купувачите ја вршат претпријатијата што се занимаваат со 
продажба на стока на големо.  

Таа се води на картон на купувачот во којшто се содржани следниве 
податоци:

191
 

назив, место и адреса на купувачот, 

поважни податоци за деловните настани со купувачот, 

забелешки од досегашниот контакт со купувачот, 

евидентирање на посебни барања на одделни купувачи. 

7.3. ЕВИДЕНЦИЈА НА СТОКА 

Евиденцијата на стоката се изразува, со помош на:
192

 

количество на стока на залиха; 

технички карактеристики на стоката, 

вид и начин на приемната стока, 

комерцијални карактеристики на стоката. 

7.4. ЕВИДЕНЦИЈА НА ПРОДАЖНИ ЦЕНИ 

Евиденцијата на продажните цени обезбедува преглед на движењето на 
сопствените продажни цени со цел да се споредат истите со движењето на пазарните 

                                                 
190

191  
192 Ibid, p, 298 
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цени на односните производи во соодветни временски периоди. Под атоците се црпат 
од склучените договори со купувачите, т.е. од испоставените фактури 

7.5. ЕВИДЕНЦИЈА НА РЕКЛАМАЦИЈА 

При евиденција на рекламациите од купувачите хронолошки се евидентираат 
рекламациите на начин којшто ги обезбедува следниве податоци:

193
 

кој рекламира, 

од што се жали купувачот и кои се неговите аргументи, 

кога е примена рекламацијата и како е решена. 

    нивна наплата претставува еден вид регистар на излезни 

фактури со податоци за нивната наплата. Истата служи во продажбата на големо како 
извор на податоци за дневно движење на продажбата, а во трговијата на мало се 
составуваат Дневни извештаи за извршениот пазар. Евиденцијата на фактурите и 
наплатата обично ги содржи следниве делови:

194
 

реден број на фактура и датум на нејзино издавање, 

број на испратница и начин на испорака, 

име и седиште на купувачот, 

износ на фактурата, 

одобрени попусти во цената,  

одредби за амбалажата, 

податоци за извршената наплата (датум, износ, број на банкарскиот извод). 

7.6. ЕВИДЕНЦИЈА НА ПОРАЧКА 

 Евиденцијата на порачката (договорот) и неговото извршување се води по 
продажни реферати во вид на хронолошки попис на примените порачки или 
склучените договори за продажба, со паралелни делови за податоците за нивното 
извршување.  

Евиденцијата ги содржи следниве податоци:
195

 

каде и од кого е примена порачката, односно со кого е склучен договорот, 

предмет на порачката, односно продажбата (вид и количина на стоката), 

каде, на кој начин, кој вид и колку стока е испратена. 

7.7. ЕВИДЕНЦИЈА НА ИЗВРШУВАЊЕ НА ПЛАНОТ НА ПРОДАЖБА 

Евиденцијата на извршувањето на планот на продажба се однесува на тоа 
колку основниот план на продажба е подетално разработен, толку и оваа евиденција 
повеќе се усложнува. Најчесто тоа е збирна евиденција на главните производи за 

                                                 
193 Ibid, p. 298 
194 Ibid, p .298 
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( ) , ,
( , , ).

Иницијативата за продажбата ја даваат продавачот или купувачот. 
Иницијативата за продажба продавачот ја дава на различни начини (понуда на стоки): 
со повик на купувачите преку разни средства на економската пропаганда, со посета 
од страна на претставник на продавачот, со праќање писмени понуди. 

Иницијативата од страна на купувачот може да потекне со праќање писмени 
прашалници, барање понуда, праќање порачки и со доаѓање на претставник на 
купувачот во продажното одделение на продавачот. Во продажното одделение 
преговарањето и склучувањето го вршат овластени лица за тоа.  

Продажбата на стоката од складиште се врши на еден од следниве начини:
198

 

врз основа на мостра или примерок на стоката, 

увид на купувачот во конкретна партија на стока, 

врз основа на деклариран квалитет на стоката преку каталог или проспект, 

co повикување на официјален или интерен стандард и 

co повикување на производствена ознака(марка или жиг). 

По склучената продажба се врши фактурирање на испораката на стоката на 
договорениот начин. По приемот на извештајот за преземање на стоката од страна на 
купувачот и наплатата на противвредноста на истата, формално се завршува 
продажбата на стоката. 

8.2. ПРОДАЖБА ПРЕКУ ТРГОВСКИ ДЕЛОВНИ ЕДИНИЦИ. 

 Продажба преку трговски деловни единици коишто се формираат од страна 
на производни и трговски друштва, а тoa се стоваришта, претставништва, продавници. 

Стоваришта се нарекуваат стоковните депоа што ги отвораат производните и 
трговските друштва заради подобар пласман на стоката.  

Се отвораат на важните пунктови на пазарот и со нив се унапредува 
продажбата. Стовариштата по правило продаваат стока на големо, a надлежен орган 
може да дозволи и продажба на мало. Продадената стока се испорачува од 
стовариштето, а купувачите се упатуваат плаќањето да го извршат во полза на 
друштвото. Трговски претставништва се издвоени делови на комерцијалната служба 
во друштвото.  

Истите се отвораат во трговските центри, односно во подрачјата каде што 
работи друштвото. Трговските претставништва, покрај другото, се занимаваат со 
продажба на стока, а тоа е всушност еден вид продажна агентура која склучува 
работи во име и за сметка на своето друштво. Дирекцијата на друштвото врши 
испорака и наплата на продадената стока. 

Продажба на стока на мало преку сопствени продавници претставува облик на 
продажба што се практикува речиси кај сите стопански друштва.  

Тоа е во прв ред продажба на трговските друштва на мало, но и на 
производните друштва во борба за освојување нови пазари за сопствените производи. 

Покрај пласманот на стоката, отворањето на продавници има за цел 
воспоставување директни контакти со крајните потрошувачи на стоката, а служи и 
како ефикасно пропагандно средство. Во овие продавници се разликуваат следниве 
системи на техника за продажба на стоката:

199
  

класичен начин на продажба, 
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самопослужување (послужи се сам, малопродажба)  

самоизбор (останува неопходна помошта и услугата на продавачот при 
купување на определена стока од страна на купувачот, пример при 
купување на метражна стока и слично.) 

8.3. ПРОДАЖБА ПРЕКУ ТРГОВСКИ ПАТНИЦИ 

 Продажба преку трговски патници. Трговски патник е работник или лице во 
друштвото кое има задача да ги посетува купувачите и да ја продава стоката на своето 
друштво.  

Во согласност со постојните законски прописи, трговските патници можат со 
себе да носат само колекции на примероци од стоката што ја продаваат, односно 
стоковни каталози, проспекти, ценовници и слично за односната стока. За својата 
организација трговскиот патник врши и соодветни истражувања на пазарот и за тоа 
доставува извештаи. Такви извештаи тој е должен да достави и за секоја склучена 
купопродажна работа. 

8.4. ПРОДАЖБА ПРЕКУ ОРГАНИЗИРАНИ ПАЗАРИ 

 Продажба преку организирани пазари е онаа продажба што се врши на 
пазари, т.е. на места на кои на посебно организиран начин, некарактеристичен за 
другите видови пазари, доаѓа до среќавање на продавачите и на купувачите. 
Најпознати такви пазари се саемите, берзите и аукциите.

200
 

Продажбата преку саеми е мошне присутна во прометот на големо. Саемите се 
одржуваат во определени градови, во однапред определени места на саемите, 
производните друштва, во прв ред, а потоа и трговските друштва на големо, закупуваат 
определен простор на којшто ги уредуваат своите штандови. Последниве 
претставуваат изложбени и продажни места на односните друштва. Специјални 
друштва за организирање на саемите ги организираат тие саеми и истите се грижат за 
нивно успешно изведување. 

Денешниве саеми, саемите по примероци на стока, експонати и модели на 
дадената стока, водат потекло од собирите што порано се одржувале на верските 
празници, главно околу или во близина на црквите и манастирите. 

8.5. ПРОДАЖБА НА СТОКОВНИ БЕРЗИ 

Продажба на стоковни берзи - берзата претставува организиран пазар, 
лоциран во одредена зграда каде што според одредени правила, редовно се тргува, 
обично преку посредници, со определени стоки, хартии од вредност, пари и услуги.  

Берзата претставува нераздвоен дел од пазарот и пазарното стопанство 
воопшто. Со оглед на специфичноста на организацијата и начинот на работење таа 
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Автоматите обично се лоцираат на прометни улици и раскрсници, во големи 
друштва и установи, во ресторани, кантини, на железнички станици, автобуски и на 
метро станици, по бензински пумпи и на други места.

8.8. ПРОДАЖБА СО ПОСРЕДНИК 

Продажбата со помош на посредник се врши преку:
202

 

трговски агенции и друштва, 

посреднички агенции и друштва и  

комисиони агенции и друштва. 

Посредникот мора да се придржува кон налогот на комитентот и за својата 
услуга наплатува провизија. Инаку, посредникот работи во свое име и за своја сметка, 
а комисионерот во свое име, а за туѓа сметка. Трговските агенции издаваат по 
завршената работа агенциска заклучница, а комисионерите фактура за продажбата. 
Овој начин на продажба се нарекува и индиректен начин на продажба. 

9. ПРОПАГИРАЊЕ НА ПРОДАЖБАТА 

Пропагандата претставува планско и систематско соопштување од страна на 
друштвата (производни, трговски и сл.) преку одредени средства за своите производи 
и услуги заради запознавање, влијание и придобивање на што повеќе купувачи. 

,
.

Пропагандата треба да се заснова врз одредени принципи, односно принципот 
на вистинитост, објективност, лојалност и економичност.

203
  

Целта на информирањето е кај корисниците да се создаде убедување за 
целисходноста од купување на производот или услугата што е предмет на 
пропагандата, и, врз основа на тоа, тие да донесат одлука за купување на 
пропагираниот производ, односно услуга.  

Значи, пропагирањето на продажбата има за задача не само да ги информира 
купувачите, односно потрошувачите, туку и да ги убедува. Оваа убедувачка улога на 
пропагирањето најчесто се критикува, бидејќи таа, на извесен начин, ја ограничува 
слободата на купувачот, односно потрошувачот, по однос на донесување на одлука да 
купи или не соодветен производ, да користи или не соодветна услуга.  

Меѓутоа, од друга страна, пропагирањето на продажбата е мошне поволно за 
купувачите, односно потрошувачите, бидејќи преку него тие се запознаваат со тоа што 
се им стои на располагање како производ или услуга со чиешто купување и трошење 
тие можат да задоволат свои определени потреби и под какви услови тие можат да го 
купат односниот производ или услуга. 

                                                 
202 Ibidem, p. 460 
203  
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Во услови на поразвиена конкуренција на стопанската пропаганда, посебно 
внимание и се обрнува на пропагандата како средство за привлекување на купувачите 
и со оглед на тоа, трошоците за неа заземаат висок удел. Преку масовното 
производство и проширувањето на пласманот, големите компании во извесна мера ги 
компензираат трошоците за пропагандата. Bo споредба co нив, малите се во 
понеповолна положба. 

Производството и потрошувачката се разделени. Тие се поврзуваат преку 
размената. Заради тоа се јавува потреба од информирање на потрошувачите со цел 
тие да се запознаат со сè она што им стои на располагање и купување. Оттука, нужните 
трошоци за пропаганда на продажбата, како форма на информирање на 
потрошувачите, влегуваат во групата прометни трошоци што имаат производен 
карактер. 

Во теоријата често не се прави разлика меѓу средствата на економска 
пропаганда и медиумите. Се чини дека сепак средствата би ги претставувале сите 
оние елементи кои со помош на медиумите како преносници служат за спроведување 
на пропагандната порака до потрошувачот. Така, на пример, сигурно е дека огласот 
не е медиум, туку средство, како што и радиото не е средство, туку медиум на 
економската пропаганда. 

Средствата на економската пропаганда можат да се групираат на следниов 
начин:

204
 

огласи; 

деловно - пропагандни средства; 

директни пропагандни средства; 

репрезентативни пропагандни средства;  

надворешни пропагандни средства; 

акустични пропагандни средства и  

останати. 

Огласот е еден од најчесто користените средства на економската пропаганда. 
Се смета дека од сите пропагандни средства, во поглед на трошоците, близу 
половината отпаѓа на огласите (50-70% од трошоците). Како елементи на огласот се 
сметаат: насловот, илустрацијата, фотографијата и сл. Степенот на видливоста на 
огласот зависи од тоа на кое место се наоѓа на весниците. Се смета дека највоочлива 
е десната горна страница.  

Во деловно-пропагандните средства спаѓаат низа обрасци што друштвото ги 
користи во контактите со други друштва, странки и сл. Во овие пропагандни средства 
спаѓаат:

205
 

деловни писма и меморандуми; 

пликови; 

заклучници; 

деловни карти (визит-карти на друштвото); 

ценовници и сл. 

Основна намена на овие пропагандни средства е да се создаде поволно 
мислење за друштвото, со едновремено давање на определени информации (број на 
телефон, адреси и сл.). 

Директни пропагандни средства се оние средства со коишто се настојува да се 
пропагира кај секој учесник во определен избран сегмент. Основни директни 
пропагандни средства се:

206
 

пропагандно писмо;  

пропагандна дописница; 

леток; 
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проспект;  

каталог; 

сопствено гласило (весник и друго). 

Овие средства се користат за целосно информирање на потрошувачите во 
даден сегмент, но нивната примена е релативно ограничена бидејќи директното 
комуницирање бара познавање адреси, поголеми трошоци и сл. 

Репрезентативните пропагандни средства се оние што се даваат бесплатно од 
страна на друштвото: 

207
 

календари; 

нотеси; 

телефонски именици; 

честитки и сл. 

Во нашата пракса споменатите пропагандни средства се мошне раширени, 
дури често се подложни на општествена критика. Тоа произлегува од фактот што 
често како репрезентативни средства се употребуваат скапи предмети коишто немаат 
никаква причинска врска со производите на друштвото. 

Надворешни пропагандни средства се такви средства со коишто се пропагира 
друштвото или некој негов производ со поставување на видливи места за да го 
потсетуваат купувачот на некој производ, или пак на некоја негова особина. Овие 
средства се многубројни:

208
 

плакати; 

пропагандни паноа; 

светлосни реклами и сл. 

Проекциони пропагандни средства се оние средства коишто служат за 
проектирање во кината, на јавни места, во излозите итн. Овие пропагандни средства 
доживуваат целосна афирмација во денешниве услови.  

Акустични пропагандни средства се оние средства коишто служат за 
комуницирање преку радио и различни станици. Тука се вбројуваат специјални 
грамофонски плочи, ленти и др. Додека медиумите се преносители на пропагандната 
порака, медиум на економската пропаганда всушност претставува средство за 
пренесување на слушателот. 

Весниците се сигурно најмногу користен медиум заради тоа што покриваат 
широко подрачје и територијално поголем број потрошувачи, со релативно пониски 
трошоци од другите масовни медиуми. Списанијата претставуваат различни медиуми 
коишто се одликуваат со тоа што економско-пропагандната порака, за разлика од 
весниците, има подолг век на траење.  

Радиото, за разлика од весниците и списанијата, како масовен медиум, не е 
поврзано со можноста и потребата пропагандната порака визуелно да се прими и 
прочита, туку само способноста да се слушне. Телевизијата има посебно значење во 
економската пропаганда бидејќи како специфичен медиум, може да оствари силна 
импресија кај потрошувачите со комбинација на звук, слика, боја и др. 

Економската пропаганда и рекламата се поими што најчесто се употребуваат за 
одбележување на пропагандната акција што ја превзема друштвото. Рекламата 
којашто историски претходи на економската пропаганда, по пат на извикување на 
вистинити и невистинити аргументи за квалитетот на производот или услугата што се 
пропагира, настојува да ја зголеми продажбата.  

Економската пропаганда настојува да го постигне тоа со изнесување на 
вистинити аргументи за производот (услугата) што ја пропагира, како и со користење 
на побројни и поразновидни акустични, визуелни и други средства и начини за 
доставување на пропагандна порака од оној субјект на кој му е истата наменета. 
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Денеска е многу честа појавата општите услови за склучување на договорите да 

се однапред отпечатени на посебни формулари, така што обично продавачот 
однапред ги определува условите под кои се согласува да изврши продажба на своите 
производи. 

Договор за продажба на стока, во современи услови, често се склучува со 
користење на современи средства за комуницирање: телефон, телеграма и слично. 

Договорите склучени преку телефон се докажуваат со разни доказни средства: 
со писмено потврдување на разговорот, со сведочење, итн. 

Кога за договорот за продажба на стока е предвидена писмена форма, 
договорот се смета за склучен кога во писменото (писмениот состав на договорот) се 
внесени неговите битни елементи односно стоката и нејзината цена и кога договорот 
во писмена форма е потпишан од продавачот и купувачот или од нивните 
полномошници. 

10. ДОКУМЕНТИ ПРИ ПРОДАЖБА НА СТОКА 

Доколку во договорот за купопродажба е предвидено или доколку тоа 
произлегува од трговските обичаи, продавачот има обврска стоката да му ја достави 
на купувачот или да му ја испрати во местото на определувањето.  

Испраќањето го врши, обично посебна испратна служба што е обично 
организирано во состав на складиштата и, главно, опфаќа: пакување на стоката за 
испраќање, товарење, превоз, истоварување и предавање на спакуваната стока на 
купувачот.  

Стоката се пакува, се превезува и се предава врз основа на испратница што ја 
издава продажната служба на друштвото. Во испратницата обично се означува и 
начинот на испраќањето. 

Фактурата претставува сметка за продадена стока и истата продавачот му ја 
дава на купувачот,а во која се назначени количеството и цената на продадената стока, 
па и условите на плаќање. 

Фактурата претставува документ (исправа) што продавачот му ја доставува на 
купувачот за продадената стока. Бидејќи договорот за продажба на стока се склучува 
по правило усно, фактурата, обично е првиот писмен акт за договорот што ги содржи 
условите под коишто е склучен договорот за продажба, а посебно условите за 
плаќањето.

217
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Откако ќе ја испорача продадената стока, односно договорената услуга, и 
откако ќе испрати фактура до купувачот, на продавачот му останува само обврската 
да ја плати фактурираната вредност за испорачаната стока т.е. за извршената услуга.  

Купувачот, од своја страна, треба да ја прифати испораката и доколку нема 
забелешки по однос на неа, по приемот на фактурата од продавачот треба да изврши 
исплата на фактурираната сума.  

Доколку, пак, купувачот има извесни забелешки по однос на испораката или по 
однос на фактурираната вредност, тој ќе ја изврши исплатата на таа вредност дури по 
отстранувањето на пропустите што ги направил продавачот. За тие пропусти купувачот 
треба благовремено да го извести продавачот. 

Купувачот врши исплата врз основа на пристигнатата фактура бидејќи со овој 
документ се врши дефинитивна пресметка на сите трошоци што настанале во врска со 
извршувањето на договорената продажна работа меѓу продавачот и купувачот. 

Фактурата содржи: 218
 

ознака на друштвото или името на купувачот и на продавачот и нивната 
адреса; 

назив „фактура" или „сметка", 

дата на издавањето; 

вид, име и количество на стоката; 

цена; 

место; 

начин и рок на испорака на стоката; 

рок и начин на плаќање на цената; 

потпис на продавачот или на лицето овластено да потпишува. 

Во фактурата можат да се внесат и некои други податоци и услови на 
договорот, особено оние што се однесуваат на плаќањето на цената. 

Доставувањето на фактурата има за цел не само на купувачот да му го соопшти 
конечниот износ што тој треба да го плати, туку и елементите и факторите што довеле 
до конечниот износ, така што на должникот би му дале можност да го провери 
конечниот износ. 

10.1. КОМИСИСКИ ЗАПИСНИК  

Договореното количество и квалитет на стока (услуга) купувачот може да го 
преземе од магацинот на продавачот или пак од друго однапред договорено место. 
Без оглед на тоа на кој начин купувачот ја превзема договорената стока од 
продавачот, при нејзиното преземање мора да се изврши квантитативна и 
квалитативна контрола на стоката, a евентуално и контрола на некои други 
договорени услови за испорака. 

Во помалите трговски и производни друштва, како и во случаите кога се 
набавуваат помали количества на стоки, контролата при преземањето на 
договорените и испорачаните стоки ја спроведува магационерот.  

Во поголемите друштва се формира посебна служба за извршување на 
количествената контрола и на контрола на квалитетот. Најдобро е таа служба да биде 
самостојна бидејќи нејзиното вклучување во набавната или во друга служба создава 
можности за необјективно извршување на контролата.  
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Во случаи кога не постои посебна служба за контрола на друштвата, како и во 
оние случаи кога постои сомневање или кога се забележува дека пристигнатата 
испорака забележително отстапува од договореното, се формира комисија.  

Комисијата ги изнесува своите наоди во комисиски записник. Ваков комисиски 
записник се составува и во случај кога договорената стока се презема од магацинот 
на продавачот или во магацинот на купувачот без присуство на продавачот.  

Исто така, ваков записник се прави и во случаи кога стоката треба да ја 
преземат превозникот или шпедитерот, а тие не дале потврда за утврденото количина. 

10.2 РЕКЛАМАЦИЈА 

.

,
.

Рекламации за кусок во количеството. По составувањето на комисискиот 
записник во којшто е констатирано дека постои разлика меѓу испорачаното и 
применото количество на стока, купувачот треба да поднесе рекламација до 
продавачот. Таа треба да се поднесе веднаш по приемот (до 8 дена). Рокот на 
рекламацијата може со договорот за купопродажба да биде договорен и поинаку. 

Рекламацијата може да биде упатена на повеќе начини (усно, по телефон, 
писмено). Најсигурно е со препорачано писмо. 

Доколку се констатира разлика помеѓу постигнатото и фактурираното 
количество, купувачот може да бара:

219
 

дополнително да му се испорача разликата; 

да не се фактурира вредноста на тие стоки; 

да му се стави на располагање стоката на добавувачот. (Во праксата 
стоката се става на располагање тогаш кога таа претставува една целина. 
На пример, ако недостасува некој дел од гарнитура на сервис, или 
елементи од стоката итн.).  

Во случаи кога е испорачано поголемо количество стока од договореното, 
купувачот може да бира дали да ја задржи разликата и таа да му биде фактурирана 
или да ја стави стоката на располагање. 

При решавањето на рекламациите во интерес на добри деловни односи, 
добавувачот и купувачот треба да изнајдат најпогодно решение што ќе одговара на 
интересите на двете странки. Доколку пак дојде до спор, тој се решава од надлежниот 
суд определено во договорот за купопродажба.  

Рекламации за квалитет. Co поднесувањето на рекламацијата купувачот се 
здобива со право за надомест на претрпената штета. Рекламацијата се поднесува на 
ист начин како и рекламацијата за количеството на стоката. Со рекламацијата се 
поднесува комисиски записник. 

При контролата на квалитетот, ако се констатира отстапување во однос на она 
што е договорено и се толерира (2-5%), купувачот може да пристапи на еден од 
следниве начини:

220
 

да побара дополнителна испорака на стока со договорен квалитет; 

да ја преземе испорачаната стока под услов да му се одобри намалување 
на цената; 
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да бара од продавачот да ги отстрани констатираните недостатоци во 
квалитетот на испорачаната стока доколку такво нешто е можно. 

Купувачот мора да води сметка за начинот на којшто ја доставува 
рекламацијата и на роковите во рамките на кои треба неа да ја достави. Купувачот има 
право и на надомест на. претрпената загуба. Во случај на раскинување на договорот, 
т.е. во случај кога стоката му се става на располагање на продавачот, купувачот е 
должен да ја чува од секакво оштетување и расипување. 

11. АНАЛИЗА НА ПРОДАЖНОТО РАБОТЕЊЕ 

Едно од постојаните настојувања на претпријатието е подобрување на 
работењето. Првиот чекор кон тоа е утврдување на актуелната состојба и проценката 
на тенденцијата на движење којашто од неа може во блиска и далечна иднина да се 
очекува. 

Задачата на анализата е да ги осознае (да дојде до заклучоци) квантитативните 
и квалитативните резултати од работењето на претпријатието, а потоа да ги утврди 
факторите чиешто дејство ја условило појавата на таквите состојби, како и да дава 
препораки коишто ќе водат кон унапредување на работата. За вршење на анализата е 
потребно: 

 да се располага со добра евиденција на работењето, 

 да се располага со стручни кадри за овие работи, 

 правилно да се одбере методот на анализа што ќе се примени за одделни 
области од работењето, 

точно да се определи целта на секоја конкретна анализа. 

Во продажното работење во претпријатијата се користат следниве позначајни 
анализи:

221
 

 анализа на движењето на продажбата, 

 анализа на купувачите, 

 анализа на извршување на порачките, 

 анализа на трошоците при продажба, 

 анализа на продуктивноста на трудот на продавачите, 

 анализа на користењето на продажниот простор, 

 анализа на планирањето и извршувањето на планот на продажба. 

 Анализа на движењето на продажбата. На движењето на продажбата влијаат 
пред сè, осцилациите на побарувачката. Целта на претпријатието е да има 
континуиран промет во текот на целата година (во прометот на мало и во текот на 
денот, неделата и месецот). 

Осцилациите на побарувачката не се од ист карактер и интензитет. Во 
зависност од должината на нивното дејствување разликуваме:

222
 

 осцилации со краткорочно дејство, 

 осцилации со сезонско дејство, 

 осцилации со долгорочно дејство. 

Движењето на продажбата може да се набљудува квантитативно и 
квалитативно. 

Квантитативното движење на продажбата опфаќа:
223
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анализа на одделни временски периоди во текот на една деловна година 

анализа на низа деловни години, и 

анализа во однос на производството и залихите на готовите производи, 

Квалитативното движење на продажбата опфаќа:
224

 

структура на продажбата (учество на одделни производи, купувачи, 
продажни реони, облици и начини на продажба), 

квалитет на продадената стока, 

продажни цени (нивни односи со други цени, односи со цените во други 
периоди). 

11.1. АНАЛИЗА НА КУПУВАЧИТЕ И ИЗВРШУВАЊЕ НА ПОРАЧКИТЕ 

11.1.1. Анализа на купувачите 
Анализа на купувачите. Податоци за оваа анализа се добиваат од евиденциите 

на купувачите, движењето на продажбата, рекламациите на купувачите, евиденцијата 
на фактурите и нивната наплата и сл. 

Анализата на купувачите, пред сè, се занимава со утврдување на:
225

 

структурата на купувачите, 

нивна територијална распределба, 

промени во бројот на купувачите, 

местото што одделните купувачи го заземаат во вкупниот промет, 

анализа на побарувањата од купувачите.  

Продавачите треба поголемо внимание да посветуваат врз:
226

 

редовни и солидни купувачи, 

купувачи кои апсорбираат поголеми количества стока, 

купувачи кои се најглавни и единствени добавувачи. 

 

11.1.2. Анализа на извршување на порачките 
Анализа на извршувањето од порачките. Цел на оваа анализа е:

227
 

да утврди до која мера претпријатието не е во состојба да излезе во 
пресрет на побарувачката на купувачите и причините за истото, 

да испита колку се држела продажната служба кон барањата и причините 
за евентуалните неизвршувања на барањата, 

 да даде препораки за отстранување на негативните појави со конкретни 
мерки за нивно спроведување. 

Причините за незадоволени порачки на купувачите треба да се бараат во:
228

 

објективни пречки да се прифати порачката, 

недостаток на амбалажа за испорака на стоката, 

недостаток на транспортни капацитети за испраќање на стоката, 

                                                                                                                                                         
223 Ibid, p. 496 
224 Ibid, p. 469 
225  
225 Ibid, p.470 
226 Ibidem, p. 471 
227 Ibidem, p. 743 
228 Ibidem, p .476 
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Делување на виша сила - Сите причини за незадоволени порачки на купувачите, 
обично се однесуваат на незадоволување на договорените рокови за испорака. 

11.1.3. Анализа на трошоците на продажба 
Анализа на трошоците на продажба. Продажното работење прави многубројни 

различни трошоци, како што се:
229

 

плати на вработените во продажбата, провизии на трговските патници, 
дневници и патни трошоци, 

трошоци за истражување на пазарот и унапредување на продажбата, 

трошоци на стоковните залихи, 

трошоци на испраќање на стоката до продажните пунктови т.е. до 
купувачите, 

трошоци за кредитирање на купувачите, 

провизија кај агенциски комисиони продажби, 

трошоци на трговски деловни единици (продавници, стоваришта, 
претставништва). 

Овие трошоци директно влијаат врз економичноста и рентабилноста на 
претпријатието, а и врз конкурентноста преку неговите продажни цени. 

Предмет на оваа анализа е:
230

 

проверка на оправданоста на висината на трошоците на продажба, 

утврдување на отстапувањата на остварените трошоци на продажба од 
планираните нормирани трошоци, 

регистрирање на движењето на трошоците на продажба по години, како и 
утврдување на причините за таквите движења, 

испитување на разликите во трошоците на продажбата (по групи 
производи, видови купувачи, начини на продажба, делови на пазарот).  

Оваа анализа овозможува да се дојде до следниве :231 

кои производи носат најниски трошоци на продажба, 

кои категории купувачи имаат најниски трошоци на продажба, 

кои категории купувачи имаат најрентабилна продажба, 

систем на продажба носи најниски трошоци на дистрибуција, 

во кои реони на продажба се реализираат пониски трошоци на 
дистрибуција, 

кои се оптималните количества на продадена стока во однос на 
продажните трошоци. 

11.2. АНАЛИЗА НА ПРОДУКТИВНОСТА НА ПРОДАВАЧИТЕ И 

КОРИСТЕЊЕ ПРОДАЖЕН ПРОСТОР  

11.2.1. Анализа на продуктивноста на продавачите 
Анализа на продуктивноста на продавачите. Покрај продавачите, како 

носители на работата во продавниците, се јавуваат аранжери, благајници, помошен 
персонал и сл. Тоа значи дека и работниот ефект може да се изрази на различни 
начини.  

                                                 
229  
230 Ibidem, p.472 
231 Ibidem, p.478 
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а) Процент на извршување според количините:234 
 

Продадено количество на стока во месец A 

_____________________________________ 

Планирана количина за продажба во месец A 

 

Продадена количина на категорија купувачи A 

_____________________________________ 

Планирана количина за продажба на категоријата купувачи A 

 

 

Продадено количество на стока во реонот A  

_____________________________________ 

Планирано количество за продажба во реонот A 

 

 

Продадено количество на стока низ каналот A  

_____________________________________ 

Планирано количество за продажба низ каналот A 

 

б) Процентно извршување според вредноста 
 

Вредност на продадена стока во месец A 

_____________________________________ 

Планирана вредност на продажба во месец A 

 

 

Вредност на продадена стока на категоријата купувачи A 

_____________________________________ 

Планирана вредност на продажбата на категоријата купувачи A 

 

 

Вредност на продадена стока во реонот A  

_____________________________________ 

Планирана вредност на продажба во реонот A 

 

 

Вредност на продадена стока низ каналот A  

_____________________________________ 

Планирана вредност на продажба низ каналот A 

 
Добиените резултати иницираат натамошна анализа, со цел да се утврдат 

факторите (внатрешни и надворешни) што влијаеле на извршувањето на планот за 
продажба. Како поважни се:

235
 

односот на понудата и побарувачката на стоката на пазарот, 

количеството, квалитетот и асортиманот на стоката од претпријатието, 

                                                 
234

  
235
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       -   
 

Пример 1.  

Модната конфекција "Хепенинг" од Битола  веќе постои на пазарот повеќе од 
10  години. Таа произведува конфекција  -  мантили, капути, маици, блузи и друг вид на 
текстилна машка и женска облека за Македонија и  за  извоз  во  некои од  Европските  
странски  пазари. Дел од суровите ги набавува од странство, а дел од нашата земја. Во 
Битола во фабриката  на  компанијата  "Хапенинг" се   шијат, пеглаат, кројат, пакуваат, 
се експедитира целата машка и женска конфекција. Оние производи кои се со некои 
мали фабрички  грешки  можат да се најдат дирекно во  продавницата  која  работи  во  
склоп  на  фабриката во Битола по намалени цени и во бутиците во Скопје, Охрид,  
Гостивар  со назнака  роба со  грешки. Од  минатата година побарувачката на 
моделите на "Хепениг" во Македонија  многу  опадна, за разлика од истата 
побарувачка на странскиот пазар.  Се работи за сериозна фабрика со многу 
вработени кои егзистираат од  тие примања.  Сето ова  беше  резултат  на  една  криза  
која  ја  зафати  текстилната   индустрија  во  Македонија,  но  и   криза  во  светски  
размери. 

Генерелната  директора ги повика своите вработени: менаџерите на набавка,  
продажба,  маркетинг  на  еден  заеднички состанок што понатаму да се преземе, 
бидејќи остваруваат многу малку промет, производите не се продаваат  добро на  
пазарот  во  Македонија  како  порано. Таа направи реорганизација  на сите  менаџери  
и  им  даде нови  задачи:  да ја стимулираат  маркетинг  стратегијата,  да се 
изработуваат  флаери,  реклами, да се направат   билборди   и  друго. 

Менаџерот  Горан Стоилков  го задолжи менаџерот  за  маркетинг Вели - за 
продажба и пласман, а Анита Маказлиева за  преориентирање на моделите, следење 
на нови трендови, дизајни од бурди, модни  манифестации, каталози, видео 
материјали  и  др. Конфликти при распоредот на нивните задачи и ривалство немаше. 
На наредниот состанок директорката донесе одлука да производството во нивната 
компанија продолжи само со изработка на модели  од  домашни суровини  без  увоз од 
странство, а да продожи извозот во странство  за да  се  истражи  и  види како  ваквата 
промена пак  сега ќе  делува  на  странските   пазари, а  како во   нашата   земја.  Со   
една  забелешка  дека во  Македонија  малку  ќе  се  намали  цената  на  финалните 
готови  производи  поради  помала или  поефтина  цена  на  користење  на наши  
суровини и намалување на трошоците околку набавките на истите суровини  од   
странство. 

Задача: 
Работејќи  во  групи  помогнете  и  на  директорката со некоја нова идеја за 

стимулирање на продажбата на домашниот пазар и помогнете им на менаџерите по 
сектори  да  направат  оптимално  групирање  на  операциите во  нивните  служби   со: 

1. Преглед  на  влезни  ресурси,  клучен трансформационен  ресурс,  продажни  
трансформациони   ресурси,   капацитетите (структурни и човечки) 

2.   Кои   активности  се   преземаат  за   да  се   подобри   продажбата? 

3.   Која  е   причината   за  намалување   на   побарувачката? 

4.  Како  се  распределуваат  функциите   на  менаџерскиот  тим  и кои  промени  
се   прават  за  да  се   унапреди    продажбата   на територија на  Македонија?  

Насока: Побарајте на интернет некои податоци како модните конфекции 
работат  со  нивни  технологии, како ја стимулираат продажбата, преземете некоја  
идеја или   продоложете  го  конктретниот   пример кој ќе даде во  краток  временски  
период  реални  резултати. 
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Вовед за пример 2.  

Аспекти, поими  и  односи помеѓу  учесниците  во  горенаведениот  случај 

- Влезни  ресурси:  доминанти  и  придружни 

Капацитети: структурни и човечки 

Процес  на  трансформација 

Излез од процесот ( продукт или услуга) 

Процес  на  хиерархија ( макрооперација и  микрооперација) 

Клучни  карактеристики на  излезот од  процесот 

Одговорност  на  менаџментот- менаџерите 

Студија на  случај   

 
Пример 2. 

Систем  на  продажба  во  фабриката  за  производство  на  авионски  мотори   
Во фабриката General Electic лоцирана во градот Дурхам во државата North 

Carolina 170 вработени  работат  на конструкцијата на специјалните ГЕ 7 мотори 
коишто компанијата Boeing  ги  инсталира во своите најнови 777 трансконтинентални   
авиони.   Вработените  се   поделени   во  9  тима. Секој тим е одговорен  за изработка 
на својот мотор од самиот почеток па се  до  неговата  испорака и  вградување во 
авион. Начинот на кој функционираат  тимовите  е  специфичен,  бидејќи тие  се  
самоуправувачки тимови и истите не добиваат инструкции од  надлежните  задолжени  
за овој проект. Секој  тим  има временски рок во кој треба да го заврши моторот, и 
затоа секој негов член  треба да го даде својот   максимум  во  својата  работа. За да се 
произведе 8.5 тони   од тешкиот   авионски   мотор  кој е составен од речиси 10.000 
поединечни  делови,  членовите  на  тимот   мораат  да обезбедат  соодветни  алатки и 
делови, ефикасно да менаџираат со слободните  делови,  прекувремената работа,  да 
го  следат    квалитетот   на  производниот  процес  и да  ги   дијагностицираат  и  
решаваат  меѓусебните  проблеми    итн. Одлуката  за  решавање на  сите  претходно  
наведени  дилеми, како и за сите дополнителни проблеми кои ќе се појават во текот на 
работата, тимот ги донесува со консенсуз, кој воедно е и основен принцип на 
фукнционирање на фабриката.  Бидејќи вработените заеднички ги донесуваат  сите  
одлуки тие  меѓусебно  не  се  критикуваат за евентуалните грешки или пропусти туку 
заеднички  ја споделуваат    одговорноста. 

Задачата  не  еден   менаџер   на  фабриката, Паула Симс, е да го задржи  
фокусот  на  вработените  на  заедничката  цел:  изработка на мотори со максимална  
прецизност, брзина и ефикасност.  Нејзината   работа е да се погрижи   за  работата 
на секој член да е правилно  искординирана  со цел постигнување на оптимални 
резултати и да ги обезбеди средствата за понатамошен развој.  За својата  работа   
како    менаџер  во   фабриката,  Паула  ја  опишува   како     најпредизвикувачка  и  
најдобро   платена  работа  во  нејзината   кариера.  Меѓутоа   почетокот   не бил     ни   
малку    лесен.   Прво  што  таа   научила   во  фабриката  е  дека клучната вештина за 
успешно раководење на вработените е нивно внимателно слушање. Посветување  
внимание на луѓето, тимовите, одборите и идеите со  цел   изнајдување  на  
заедничките  мотиви.  Паула   на    самиот    почеток   на    кариерата, научила  дека   
лесно може да се случи нејзините потези да бидат погрешно протолкувани. Добар  
пример е случката од нејзините први денови во фабриката, кога еден од вработените 
и се обратил со следните зборови:  Паула нема потреба да не контролираш во секој 
сегмент од нашата работа за да се увериш дека работиме  токму како што сме  
договорени. Ако ветивме дека ќе ја сработиме  работата  можеш  да  сметаш   дека  е  
завршена.   

И   покрај  тоа  што  во голем број  фабрики,  контролата е  составен дел на  
менаџерската работа, во оваа фабрика таа  испраќаше  погрешна порака.  Контролата 
која  Паула  ја вршеше  на  вработените, тие  ја чуствуваа  како  недоверба  и  притисок   
кон   нив   и   кон   нивната   работа.  Единствен     проблем   во    целата    ситуација   е   
тоа  што  Паула  докрај  не  ја  разбра суштината  на  консензуалното  одлучување  и  
предностите кои  ваквото одлучување   ги    обезбедува   за    фабриката. 
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Во другите компании функцијата менаџер речиси секогаш значи донесување    
одлуки,  Во  GE - General Electic   всушност,   менаџерот   донесува  едвај   десетина  
важни  одлуки  секоја   година.  Сите  други   одлуки  во  голема  мера  зависат  од  
вработените  или  целосно  се  носат  од  нивна  страна.  Менаџерот  на  фабриката  
единствено  е да  се  осигура дека секој  вработен знае за проблемите и да ги 
информира надредените (одговорните) за потенцијалните  решенија.  Но при носење 
на решенија, менаџерот   на  фабриката   се   очекува  да   слуша, а  не   да  дозволува  
одлука.  За  поголемите проблеми, како на пример, намалување на трошоците или 
подобрување  на безбедноста  на вработените, се формира тим од вработени кој ќе 
одлучи да го реши проблемот.  Менаџерот  го   информира  тимот  за   конкретноста  
на  проблемот  и  за  негово   значење.        И  токму   тимот  е  тој  кој  е  одговорен  за  
изнаоѓање  на  можни  решенија. Кога   ќе  се  донесе  планот   за  во  иднина,  
менаџерот   на   фабриката ги   информира  надредените   за  тоа  како   планот  би  
требало  да    функционира. 

Прашања  за  одговор:   
1.  Во  колку   тима  се  поделени   вработените  во  компанијата General Electic? 

2.  Кој би требало да ги оценува  9-те членови на тимот во конкртетниот случај?   
Самите  себе,  членовите  на   други   тимови,  или  Паула? 

3.   Како  функционираат  тимовите? 

4.   Како  се  донесуваат  одлуките? 

5.   Во  донесувањето  на  одлуките  кој  се   учествува? 

6.   Како  да  се  обезбеди  повратна   врска? 

7.  Сега  фабриката  работи  добро. Какви чекори би  требало  да се превземат  
за  да  се  осигурате  дека  новите  активности   нема   да  го   смалат  сешнато  
производство  на  мотори?  

 
Прашања: 

1. Како се дефинира продажбата? 

2. Зошто е важна продажба? 

3. Што опфаќа политиката на продажбата? 

4. Како се планира продажбата? 

5. Дефинирајте што е план на продажба! 

6. Која е дејноста на организацијата на продажба? 

7. Кои се внатрешни и надворешни на организација на продажба? 

8. Што е директна продажба? 

9. Како се дефинира продажбата од складишта? 

10. Како се остварува продажба преку трговски единици? 

11. Како се реализира продажбата преку трговските патници? 

12. Како се реализира пропагирањето на продажбата? 

13. Кои се средства на економска пропаганда? 

14. Кои се репрезентативно-пропагандни средства? 

15. Дефинирајте што е понуда! 

16. Дефинирајте што е порачка! 

17. Како се прифаќа понудата? 

18. Дефинирајте што е купопродажен договор! 

19. Што е фактура? 

20. Што содржи комисискиот записник? 

21. Објаснете ја рекламацијата! 

22. Објаснете ја рекламацијата за квалитет! 

23. Како се остварува евиденција на продажбата? 

24. Како се остварува анализа на продажбата? 
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Транспортот се занимава  со движење на стоката од еден до друг производен 
процес 

Според времето постојат: постојан и повремен транспорт 

Транспортното работење е продолжение на производниот процес на 
производителот 

Задача на транспортната служба е обезбедување евтин, брз, уреден и сигурен 
транспорт на стоката 

Брзината на транспортот зависи од желбата на испраќачот на стоката 

Висината на премијата зависи од веројатноста на појавата на штетна случка, 
од износот на осигурувањето и од должината на временскиот период 

Надоместок е износ со кој што осигурителните компании ги обештетуваат 
осигурениците кои  претрпеле штета 
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Постојано транспортирање се врши за одделни производи за секојдневна 
употреба, како што се на пример, млеко, леб и др., a повремениот транспорт за некои 
производи може да биде неодложлив, или може повремено да се одложи.

244
 

Според релацијата постојат повеќе видови на транспорт:
245

 

 со обична релација, 

 со двонасочна релација, 

 со радијална релација, 

 со прстенеста релација, 

 со циклична релација. 

При обичната релација - еднонасочна, транспортното средство се движи со 
товар само во една насока, а назад се враќа празно, додека при двонасочна релација 
транспортното средство и во двата правца се движи со товар. Транспорт со радијална 
релација има кога повеќе пунктови се опслужуваат од едно место, а транспорт со 
прстенеста релација има кога постои кружно опслужување на повеќе пунктови со 
определени транспортни средства. И на крајот, циклична релација претставува онаа 
релација којашто се состои од една главна и повеќе помошни прстенести релации.

246
 

Co организацијата на транспортот се решаваат прашањата сврзани со 
користење на сопствените транспортни средства и услуги, распоред на товарот, 
планирање на транспортните средства, определување на транспортните средства за 
одделни специфични товари итн. 

При решавање на проблемот на користење на сопствените транспортни 
средства или користење на транспортни услуги од други лица, пред сè, треба да се 
појде од бараните услуги. Ако нивото на бараните услуги е такво да може ефикасно да 
се задоволи и со сопствените транспортни средства, тогаш, при одлучувањето, 
можеме да се ограничиме на споредбата на трошоците.  

Исто така, може да се користи и комбинација од сопствен и јавен транспорт, а 
најчеста комбинација е за локален транспорт да се користат сопствени транспортни 
средства, а за подолги релации да се користи јавен транспорт.

247
 

За избор на најповолно транспортно средство за превоз треба да се 
анализираат повеќе фактори. Секое транспортно средство има свои предности и 
недостатоци, но треба да се има предвид дека изборот на транспортното средство не 
може да се врши само врз основа на трошоците на превозот, туку и врз основа на 
вкупните трошоци на физичката дистрибуција.. 

Во основа, со организацијата на транспортот треба да се решат прашањата 
сврзани со намалување на времетраењето на транспортот, како и економичноста во 
неговото извршување, притоа имајќи ги предвид сите елементи од оптимална 
алокација и оддалеченост на производните објекти во однос на потрошувачките 
центри.

248
 

Транспортното работење претставува продолжение на производствениот 
процес на производителот. Тоа претставува интегрален дел на производствениот 
процес, дел од репродуктивниот циклус во работењето на едно претпријатие. 

Фактот што на производството му се дава предност е сосема доволен,а веднаш 
до него, по своето економско значење е транспортното работење. Неговото успешно 
функционирање обезбедува непречено одвивање на целокупната стопанска дејност.  

Влијанието на внатрешниот транспорт е уште поизразено, не само затоа што го 
условува вршењето на процесот на производството, туку и ги диктира неговиот ритам 
и темпо.  

                                                 
244 Ibid, p. 267 
245 Ibid, p, 267 
246 Periši , R.: „Savremene strategije i tehnologije transporta – koridori X I VII, logistika i informatika“, Institut 
tehni kih nauka SANU – Beograd i zavod za logistiku, projektovanje i inženjering Translog – Beograd, Beograd 
2002, p. 51. 
247 Ibid,  p.51 
248 Ibid, p.51 
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Транспортот влијае, речиси, врз сите економски принципи, особено врз 
принципите на економичност и рентабилност. Co тоа, директно се влијае врз 
формирањето на цената на чинење на стоката, a со тоа, секако, се зголемува и 
конкурентната предност на претпријатието на пазарот. 

2. ЗАДАЧИ НА ТРАНСПОРТНАТА СЛУЖБА 

Основна задача на транспортната служба е обезбедување евтин, брз, уреден и 
сигурен транспорт на стоката. 

Настојувањето кон поевтин транспорт бара избор на најкус пат, најекономичен 
начин на транспорт, рационално користење на транспортните средства, како и 
заштеди кај сите други транспортни трошоци. По правило, најкусиот пат е 
најекономичен. Но, од ова правило, понекогаш и се отстапува, пред сè, поради 
природата на стоката или поради други причини. Исто така, се отстапува и од 
економичноста, ако во дадениот момент се бара брза испорака или некои други 
специфични барања во врска со транспортното средство. Калкулацијата за цената на 
превозот индиректно ќе зависи и од манипулациите што го следат транспортот, како 
што се: товарањето, растоварањето, соодветната амбалажа и др.  

Брзината на транспортот се обезбедува со скратување на патот, со избор на 
брзината на транспортното средство, манипулациите со стоката и други причини, така 
што сето тоа бара добра организација за надминување на непотребните застои.

249
 

Уредното одвивање на транспортното работење се обезбедува само со планско 
работење коешто исклучува секаква стихија. При тоа, треба да се води сметка и за 
сигурноста на стоката што се превезува, а тоа бара посебни мерки на обезбедување 
од разни кршења, растурање и загуби. 

Независно од тоа дали претпријатието во надворешниот транспорт се служи со 
свои или, пак, со туѓи транспортни средства, тоа мора да има свој посебен орган 
којшто ќе се грижи за транспортот на стоката. При разгледувањето на задачите на 
транспортната служба треба да се стави акцент не само на задачите сврзани со 
сопствениот возен парк, туку и на задачите сврзани со ангажирањето на туѓи 
транспортни средства.  

Како задачи на транспортната служба се јавуваат и:
250

 

изработка на годишен план за транспорт на стоката, 

избор на пат и начин за транспортирање на стоката, 

соработка со складишната служба на претпријатието, 

издавање налози за работа на сопствениот возен парк, 

ангажирање туѓи услуги во транспортот, 

осигурување на стоките при транспортот, 

закупување складишен простор во јавните складишта, 

доверување на целокупната грижа за транспорт на стоките на 
шпедитерските претпријатија, 

составување транспортни документи, 

преземање стоки од други превозници, 

изработка на дополнителна калкулација за трошоците од транспортот, 

водење евиденција за работа на сопствениот возен парк, 

евиденција на податоците за користење туѓи услуги, 

контрола на транспортните документи и пресметка на возарината, 

                                                 
249 Periši , R. , Beograd,  2002,   op, cit., p. 55 
250 Ibidem., p.59 
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Анализа на трошоците на возниот парк. Co анализата на трошоците на возниот 

парк, се прават анализи со цел да се согледа - да се оцени ефикасноста во 
работењето на возниот парк.  

Во елементи на трошоците што можат да бидат предмет на анализа, влегуваат: 
горивото, маслото и маста, гумите, таксите, регистрацијата на возилото, каматата на 
основните средства, осигурувањето, одржувањето на возилото, дневниците на возачот, 
амортизацијата, трошоците за погонска и управно-продажна режија, личните примања 
на работниците, фондовите и сл. 

Co помош на овие елементи може да се пресмета: 
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3.4. ТРАНСПОРТ НА СТОКА ПРЕКУ РЕКА, МОРЕ И СО АВИОН 

Транспортот на стока преку река го вршат бродски претпријатија. Нивното 
работење се одвива преку бродски агенции со седиште во поголемите речни 
пристаништа. И тука, се разликуваат, денечки (на парче) пратки и пратки кои го 
ангажираат целото транспортно средство - шлеповски пратки. 

Денечките пратки до 1 000 кг. тежина не мора претходно да се најавуваат, но 
ако е пратката потешка од 1 000 кг., тогаш треба да се најави најмалку три дена 
порано. Шлепните пратки се пријавуваат најмалку осум дена порано и тоа се пратки 
од еден вид стока со тежина до 40 тони. Тежината на оваа стока може да биде и 
помала, доколку товарот го зазема целиот складишен простор на шлепот. Поголемите 
пратки се пријавуваат квартално или годишно, а товарањето може да биде двострано. 

„ ", a
.

, . ,
, ,

, .

                  

Kога денечката стока ќе се предаде за товарање, се пополнува товарниот лист, 
којшто, покрај податоците за заклучницата, содржи и податоци за примачот на 
стоката, начинот на пакување на стоката, како и износот на пресметаната возарина. 

.

Одредбата за плаќање на возарината во товарниот лист може да има свои 
варијанти, како и кај железничкиот товарен лист т.е. за трошоците на превозот може 
како плаќач, целосно или делумно, да биде определен и испраќачот и примачот на 
стоката. 

Товарниот лист се издава во пет примероци. Тој мора да биде јасно пополнет, а 
сите дополнителни исправки испраќачот мора да ги завери со свој потпис. Штетата 
настаната како резултат на недоволно или неточно пополнет товарен лист ја сноси 
испраќачот на стоката. Во товарниот лист во рубриката напомена, мора да бидат 
означени и приложени, заедно со товарниот лист, сите документи потребни за вршење 
на царински, санитетски и други формалности на коишто стоката на својот пат 
подлегнува.

262
 

                                                 
262 - , , 2004,  op, cit., p. 29. 
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3.4.1.Транспорт на стока преку море 
Транспортот на стока преку море се ограничува на користење услуги во превоз 

со бродови за крајбрежна пловидба што поврзуваат места на брегот, брег со острови 
и самите острови меѓусебно. 

Претпријатието што сака да ја испрати стоката со поморски брод, пополнува 
образец што се нарекува „Испратен лист" и во којшто се внесуваат податоците за 
стоката, испраќачот, примачот на стоката, одредба за тоа кој ги плаќа превозните 
трошоци и др. Овој лист се предава на поморската агенција којашто во него внесува 
податоци за бродот и пресметка на трошоците за возарина. 

263
 

,
„ " ,

, „ ", .
,

.

Co таа потврда за товарената стока, испраќачот повторно се обраќа до 
бродската агенција и од неа добива „Коносман". Коносманот содржи клаузули со 
коишто се регулираат меѓусебните права и обврски на испраќачот и бродската 
агенција, како и извод од тарифата. Испраќачот добива два примерока од 
товарницата. Оригиналот е наменет за примачот на стоката. Испраќачот ја задржува 
за себе копијата од товарницата. Товарањето и истоварањето на стоката на бродот го 
врши исклучиво бродската агенција. 

 

 

3.4.2. Транспорт на стока со авион 
Транспортот на стока со авион подразбира пакување на стоката според 

посебни прописи што ги регулираат димензиите и тежината на стоката, а возарината 
се плаќа однапред. 

                    

                                                 
263 - , , 2004,  op, cit., p. 65 
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5. КОРИСТЕЊЕ ШПЕДИТЕРСКИ УСЛУГИ 

Во праксата, честа појава е грижата околу праќањето и примањето на стоката 
да им се довери на специјализирани претпријатија за шпедиција. Шпедитерските 
претпријатија ја преземаат грижата за сите манипулирања со стоката: товарање, 
истоварање, претоварање, пакување и препакување, квалитативен и квантитативен 
прием на стоката, складирање, царинење, осигурување на стоката итн.  

Основната цел е што овие претпријатија се специјализирани за таа работа и 
истата ја извршат брзо, економично, сигурно и под најповолни услови за комитентот.  

Шпедитерот добива налог (диспозиција) од комитентот и се придржува на него. 
За секоја измена, шпедитерот е должен да се обрати и да го информира комитентот. 
Налогот содржи податоци за стоката како и ред други податоци. Шпедитерските 
претпријатија можат да работат како комисионери (во свое име) или како агенти. По 
завршената работа, шпедитерското претпријатие поднесува пресметка за сите 
трошоци на комитентот, како и сите други валидни документи. 

6. ОСИГУРУВАЊЕ НА СТОКАТА ВО ТРАНСПОРТ  

При испраќање на стока со железница постои правило на автоматизам, т.е. со 
самото предавање на стоката за превоз таа се осигурува. Но, тоа не е случај кај 
другите видови транспорт, па затоа мора посебно да се изврши осигурување на 
стоката кај осигурителните заедници.  

При транспорт на стока во сопствена режија покрај осигурувањето на стоката 
(карго осигурување), се врши и осигурување на превозните средства (каско 
осигурување).  

Co осигурителниот завод се склучуваат два вида договори за осигурување: 
специјална полиса што се употребува за одделни осигурувања (се плаќа однапред) и 
генерална полиса, со којашто се осигуруваат сите идни пратки на стоката, во 
однапред определен временски период (се плаќа според месечни пресметки).

265
 

Осигурителните заедници не го прифаќаат осигурувањето од сите видови 
можен ризик. Под транспортен ризик се подразбира можност за појава на некој 
штетен настан во текот на превозот на стоката. Полисата за осигурување, како 
документ за склучениот договор, содржи три елементи на осигурување: ризик, премија 
и надоместок.  

Осигурителниот завод ја прифаќа одговорноста за надоместок на штетата 
настаната од ризикот наведен во полисата. Премијата е износ што осигуреникот го 
плаќа како цена за користење на надоместокот во случај на појава на штета. 

266
 

Висината на премијата зависи од веројатноста на појавата на штетната случка, 
од износот на осигурување, од должината на временскиот период итн.  

„Надоместок" претставува износот со којшто осигурителниот завод го 
обесштетува осигуреникот кој претрпел штета. Надоместокот се разликува од случај 
до случај и зависи од многу фактори. 

 
  

                                                 
265 

266
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Примери  за  тематската целина - Транспортно  работење 
 
Пример 1. 

Бројот  на  пилиња што сопственикот на една живинарска фарма сака да  ги  
продаде,  може многу да се зголеми ако се  покачи   цената  на производство  на  
пилињата. 

Трансопртот на оваа стока е кабаст, концентриран и со двонасочна и радијална  
релација.  Изборот  на  транспортно  средство се  хладњаци, големи  камиони  во  кои 
се  застапени  определени  хигенски услови  во   зависно од  видот  на живината  што  
се  транспортира: жива, смрзната, конзервирана и др. Се користи транспорт со 
сопствени возила на претпријатието.  

Може да  се случи  едно  мало покачување  на  цената на пилињата  да  
предизвика  големо  покачување  на  бројот на пилиња понудени   за   продажба 
бидејќи нема голем број на производители на полиња. 

1.  Кој  е  најекономичен транспорт  во  случајот? 

2.  Какви  видови на транспорт користи претпријатијето? 

3.  Дајте бура на идеи како покачувањето на цената на пилиња ќе предизвика 
покачување на  цената  на бројот на  пилиња? 

4.  Која е  наприкладна цена  за  транспортната  услуга? 

 

 
Пример 2. 

Модната конфекција "Хераклеа"  од  Битола  веќе постои на пазарот повеќе 
години. Таа   произведува   тешка  конфекција  за  Македонскиот пазар  и  извезува 
сопствени производи  на  територијата  на бившите  југословенски   републики.   

Во  текот   на  оваа  година се  забележа  пад  на  производството во 
Македонија, а  продажбата  на  странските  пазари  остана  непроменета. 

Менаџментот  на  компанијата  "Хераклеа"  ги повика своите вработени  од  сите  
сектори  на  производството. Се  дискутираше  за  новонастанатата  ситуација - што 
понатаму да се преземе, бидејќи  се  забележани   негативни  промени  со  тенденција  
за  намалување  на  приходот   на  компанијата.  За  почеток  се  направи  
реорганизација на сите  секторски  менаџери  и им  се  дадоа нови задачи: да ја 
стимулираат   маркетин  стратегијата, да се изработуваат  флаери,  реклами, да се  
направат билборди, да  направат  анализа  за  намалување  на  трошоците на 
транспорт  и  др. 

На наредниот состанок  менаџментот  донесе  одлука  да  се   продолжи 
производството само со  користење  на  домашни суровини без увоз од странство.  
Исто  така   тема  на  разговор  беа  можните  варијанти за     намалување  на   
транспортните  трошоци. 

Транспотот  се  остваруваше  според  времето  постојано и повремено, зависно 
од  доспеаните  нарачки. 

Да се  предложи  алтернатива  за  домашно производство и домашен транспорт 
. 

Задача: 
 1.  Работејќи  во  групи  помогнете  на  менаџментот на компанијата со некоја 

нова  идеја за стимулирање на продажбата на домашниот пазар  и намалување  на  
транспортните   трошоци  

2. Помогнете им на  менаџерите по сектори да направат оптимално групирање  
на  операциите  во  нивните  служби  со: (преглед на влезни ресурси, клучен 
трансформационен ресурс, продажни трансформациони ресурси  и  структурни  и   
човечки  капацитети) 

3.  Од  каде  е  предложено  да  се   набавуваат   суровините  потребни  за  
производство   и   зошто? 
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Прашања: 
 

1. Дефинирајте го транспортното работење! 

2. Кои задачи ги извршува транспортната служба ? 

3. Кои економски принципи се применуваат при транспортот? 

4. Која е постапката при транспортот на стоката со сопствени возила? 

5. Објаснете го значењето на железничкиот транспорт! 

6. Какви видови пратки прима железницата за превоз? 

7. Како се склучува договор за превоз со железница? 

8. Кои се карактеристиките на железничкиот товарен лист? 

9. Објаснете го значењето на транспортот на стока со камион? 

10. Објаснете го транспортот на стока со авион. 

11. Кое е значењето на авионскиот транспорт и какви се видови стока се 
транспортираат? 

12. Објаснете го начинот на користење на услугите на поштата! 

13. Која е основната задача на друштвото за шпедиција? 

14. Објаснете ја работата на шпедитерското друштво1 

15. На кој начин се осигурува железничкиот транспорт? 

16. Што се подразбира под транспортен ризик? 

17. Дефинирајте што е премија! 

18. Какви видови транспорт по вода разликувате? 

19. Објаснете го транспортот на стока преку река! 

20. Објаснете како се користат услуги по пошта! 

21. Објаснете го транспортот со железница! 

22. Објаснете го транспортот преку море! 

23. Објаснете го транспортот преку река! 

24. Дефинирајте го поимот требување на вагон! 

25. Дефинирајте што се железнички пратки! 

26. Објаснете го товарањето и растоварањето на стоката! 

27. Што е поморски превоз? 

28. Што претставува надоместокот? 
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3.             ? 
 
1._______________________________               5.______________________________ 
2._______________________________               6.______________________________ 
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7. Брзината на  транспортот  зависи од  желбата  на  испраќачот  на  стоката 

 
                           

 
8.            ? 
 
1.____________________________ 
2.____________________________ 
3.____________________________ 
4.____________________________ 
5.____________________________ 
6.____________________________ 
 
9.           ? 
 
1.____________________________ 
2.____________________________ 
3.____________________________ 
4.____________________________ 
5.____________________________ 
6.____________________________ 
 
10.           ? 
 
1.____________________________ 
2.____________________________ 
3.____________________________ 
4.____________________________ 
5.____________________________ 
6.____________________________ 
 
 
11.      " ",         

     .... 
                                                   

                                 
 
12.         ? 
 
1._____________________________ 
2._____________________________ 
3._____________________________ 
4._____________________________ 
13.           ,   

    ,         
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Маржата се изразува во проценти од набавната цена 

Коефициентот на реагибилност произлегува од односот меѓу динамиката на 
трошоците и динамиката на прометот 

Чисти промет трошоци се условени од процесот на купопродажба и 
претворањето на стоката 

Поимот трошоци од продажба е потесен поим од поимот на трошоци на 
промет 

Трошоците на трговијата на мало по својата големи се приближуваат до 
вкупните трошоци на трговијата 

Трошоците во стоковниот промет најчесто се планираат и се предвидуваат на 
соодветниот буџетски начин 

Трошоците во производството повеќе личат на издатоци отколку на вистински 
трошоци 

Транспортните трошоци се јавуваат со допремата од складиштето на 
производителот како продавач, до складиштето на трговијата како купувач, 
односно до местото на крајна потрошувачка 

Сите трошоци без оглед на местата каде што се прават паѓаат на товар на 
одредени носители 

Во трговските претпријатија трошоците се делат на фиксни и варијабилни 

 

КЛУЧНИ ПОИМИ 

РАБАТ 

МАРЖА 

ЕМПИРИСКИ МЕТОД 

ВИДОВИ ТРОШОЦИ 
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насочена кон скратување на прометниот синџир од производителот до потрошувачот 
со потиснување на посредничката улога на трговијата на големо. 268

  

Оваа иста намера ја задржаа и подоцнежните повисоки степени на 
рационализација на организациските облици на малопродажбата, како што се 
дисконтите, каталошките куќи и супермаркетите. 

Од друга страна, со помалата концентрација на испораките од 
производството, односно во снабдувањето на трговските претпријатија, се 
пресметува ангажирањето на живиот и опредметен труд од една во друга сфера, што 
е од несомнено значење како при формирање на крајните продажни цени, така и при 
распределбата на вкупната добивка. 

Маржите на стоковната распределба – дистрибуцијата чијшто важен составен 
дел се трошоците на трговијата, претставуваат еден од најважните индикатори при 
организациската ефикасност, при квалитетот на работењето и при дистрибутивниот 
апарат на една економија, а посебно кај трговските претпријатија.  

Според начинот на третирање на маржите при формирањето на цените, може 
да се работи за дополнителна мрежа (којашто се додава од набавната цена) или 
одбивна маржа или рабат (се додава со цел да се покријат трошоците на трговијата од 
продажната цена којашто, по правило, ја формира производителот). 

Маржите можат да се формираат за одделни видови стоки (артикли) до маржи 
на вкупниот асортиман на стоки на трговија - трговски претпријатија. 
Маржите на одделни артикли претставуваат основни маржи по единица производ. Од 
нив се формираат маржи по стоковни групи итн.

269
 

1.1. ДЕФИНИРАЊЕ НА ТРОШОЦИ И ВИДОВИ ТРОШОЦИ 

Во економската литература постојат многу дефиниции за трошоците на 
дистрибуцијата и прометот, односно трговијата. 

Така, трошоците на дистрибуцијата на конкретен производ се дефинираат 
како: „Разлика меѓу продажната цена на еден производ од страна на производителот 
и продажната цена на истиот производ од страна на крајниот потрошувач”. 

Ваквото значење на трошоците на дистрибуцијата одговара на поимот 
трошоци на трговија (marketing cost), во коишто спаѓаат: трошоците на трговија на 
мало и трговија на големо, трошоците на сообраќајните услови, трошоците за 
осигурување, платниот промет и сите други давачки на патот на стоката од 
производството до крајниот потрошувач. 

Поимот трошоци на трговијата во потесна смисла на зборот се сведува на 
разлика меѓу малопродажните цени и цените на трговијата на големо. Оваа категорија 
на трошоци е прилично тесна бидејќи ги опфаќа само трошоците на мало. Меѓутоа, 
аналитичката вредност на оваа категорија трошоци е многу значајна. 

270
 

Имено, ако трошоците на трговијата на мало по својата големина се 
приближуваат до вкупните трошоци на трговијата, може да се заклучи дека во 
стоковниот промет посредува само едно трговско претпријатие т.е. претпријатие на 
мало. 

Вo дефиницијата којашто е најадекватна и најмногу се употребува, како 
трошоци на дистрибуцијата се сметаат: сите издатоци (збир) коишто се неопходни со 
цел, во дадената земја, да се обезбеди одлив на сите производи од местото на 
производството или увозот до местото на потрошувачката. 

                                                 
268 Ibidem, p.236. 
269 Ž. Barali , Zagreb, 1980,  op, cit, p, 237 
270 Ibidem, p. 237 
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Во оваа категорија трошоци спаѓаат: трошоците за складирање, продажба и 
публицитет кај производителот, трошоците и добивката на транспортните 
гросистичките и деталистичките претпријатија. 

Од теоретски аспект, оваа дефиниција може да се смета за доста точна. 
Меѓутоа, многу е тешко да се пресметаат вкупните трошоци на дистрибуцијата за 
конкретниот пример на некоја земја. Имено, би било потребно да се квантификуваат 
сите трошоци со коишто се обезбедува непречен одлив на производите од сферата на 
производството и увозот во сферата на финалната потрошувачка.  

.

Во нашата литература постојат различни називи и толкувања за трошоците 
коишто настануваат во сферата на прометот. Променетите трошоци ги опфаќаат сите 
трошоци што настануваат од времето кога производот е произведен и ставен во 

магацинот на готови производи, па è до реализација на истиот. Меѓутоа, треба да се 

прави разлика меѓу трошоците на прометот и трошоците на продажбата, како и 
трошоците во претпријатието.  

Поимот трошоци на продажбата е потесен поим од поимот трошоци на 
промет.
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Трошоците на продажба ги опфаќаат само оние трошоци што се јавуваат 
паралелно со активноста на претпријатието коишто, во услови на непотполна 
конкуренција, ја поместуваат кривата на побарувачка во своја корист. Како типичен 
пример за оваа категорија трошоци се наведуваат издатоците за реклама, лансирање 
на производот и сл. 

Кога станува збор за конкретен производ, некои автори наведуваат дека 
трошоците на прометот (реализацијата) претставуваат разлика меѓу цената според 
којашто определен производител го продава својот производ и цената според која тој 
производ се продава на крајниот потрошувач.272 

Наведената дeфиниција одговара на дефиницијата на трошоците а 

дистрибуција (marketing cost) којашто è среќава кај современите граѓански 

економисти. Во тој поглед постојат оправдани сфаќања дека треба да се прави 
разлика меѓу трошоците на прометот и трошоците на трговијата коишто понекогаш во 
нашата литература се изедначуваат.  

Бидејќи стоковниот промет не се врши само со посредство на трговијата, туку и 
непосредно меѓу производителите и потрошувачите, трошоците на стоковниот промет 
треба да се третираат како поширока категорија од трошоците на трговијата.  

Освен тоа, извесни трошоци се прават и во сферата на производството 
(пакување, складирање, рекламирање), па како такви влегуваат во структурата на 
продажната цела на производителот. Тие не се опфатени со трошоците на трговијата, 
но треба да се регистрираат во составот на трошоци од стоковниот промет. 

Имајќи ги предвид наведените како и многу други дефиниции, треба да се 
разликуваат три основни вида и три дефиниции за трошоците во сферата на прометот 
со стоки:  

1. Трошоците на прометот со стока (реализација) на конкретен производ 
претставуваат разлика меѓу продажната цена на производителот (франко складиште 
на продавачот) или малопродажната цена, односно трошоците на трговијата на 
конкретниот производ во определено трговско претпријатие претставуваат разлика 
меѓу набавната цена (франко складиште на купувачот) и продажната цена.
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271 Ž. Barali , Zagreb, 1980, op, cit, p,238. 
272 Ibidem, p.239. 
273 Ibidem, p,240. 
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3. За разлика од трошоците во процесот на производството коишто се јавуваат 
како природни трошења, трошоците во прометот се дополнителни трошења. Тоа значи 
дека тие можат, но не мора да постојат за да се изврши процесот.

278
 

4. Од аспект на начинот на нивното пресметување, трошоците во стоковниот 
промет, главно, се пресметуваат на индиректен начин. Таквото пресметување е 
карактеристично за општите трошоци (погонска режија и управно-продажна режија). 

На директен начин се пресметува помал дел од овој дел трошоци и тоа, пред è,т.н. 

директни или зависни трошоци (товарање, растоварење, чистење, сортирање и сл.).
279

 

5. Во зависност од тоа како реагираат, односно како се менуваат (растат и 
опаѓаат) со зголемувањето или со намалувањето на прометот,трошоците се јавуваат 
како релативно фиксни трошоци. 

6. Трошоците во стоковни промет се такви трошења чиишто ефекти доаѓаат до 
израз по еден покус или подолг временски период, односно кога станува збор за 
трошоците во стоковниот промет. Всушност, се работи за трошоци коишто имаат 
инвестициски карактер.

280
 

7. Трошоците во стоковниот промет најчесто се планираат и се предвидуваат 
на соодветен буџетски начин. Тоа значи дека, во иднина, овие трошоци се утврдуваат 
врз основа на сознанијата со коишто се располага, а коишто се однесуваат на нивна 
динамиката во минатото.

281
 

1.3. ВИДОВИ ТРОШОЦИ ВО ТРГОВИЈАТА 

Извршувањето на трговската активност, како и секое друго стопанисување, 
претставува ангажирање на основни елементи на процесот на трудот. Тоа се средства 
за работа, материјал и работна сила. Значи, во прашање се средства коишто 
одговараат на карактерот на технолошкиот процес на трговијата, материјал за 
пакување, а не материјал којшто како суровина служи за понатамошна преработка, 
работната сила чиишто квалификациски профил е прилагоден за потребите на 
трговската дејност итн.  

На основните елементи на работниот процес треба да им се додадат издатоци 
за електрична енергија, туѓи услуги и други потреби. Тоа се, всушност, трошоци за жив 
и минат труд коишто, заедно со туѓите услови, се прават во процесот на набавка, 
допрема и чување на стоката, потоа во нејзината подготовка за продажба како и 
самата продажба, пресметка, книжење и наплата за стока. 

Според тоа, под поимот трошоци на книжевна дејност или трошоци на 
стоковниот промет се подразбира парично изразен потрошок на жив и опредметен 
труд, како и туѓи услуги во врска со вршењето на трговската дејност.  

Меѓутоа, покрај трошоците за жив и минат труд, трговските претпријатија и 
другите носители на прометот, се должни, од приходите што ги остваруваат со своето 
работење, да обезбедат и други разни видови издатоци и придонеси коишто од 
аспект на цената на чинење на трговските услуги имаат иста тежина како и 
вистинските трошоци.  

Од остварениот приход трговското претпријатие треба да ги надомести и 
трошоците за стоката коишто кумулативно се изразуваат како набавна вредност на 
стоката. 

Поради тоа, трошоците на трговските претпријатија во кумулативна смисла се 
поопфатени, пошироки од трошоците од аспект на економската теорија. 
Економичноста и рентабилноста како микро економски принципи на работење ги 

                                                 
278 Ibid, p.242 
279 Ibidem, p.243 
280 Ibidem, p.243 
281 Ibid, p.243 
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обврзуваат трговските претпријатија да ги набљудуваат од сите аспекти. Трошоците на 
трговијата дефинирани како паричен израз за потрошен жив и опредметен труд и туѓи 
услуги, претставуваат подрачје за организациски и други зафати насочени кон нивно 
намалување. Трошоците во економијата во калкулативна смисла овозможуваат увид во 
вкупните трошоци, како и други издатоци и обврски што се вклучени во цената на 
трговските услуги и влијаат врз формирањето на продажната цена. 282 

Без таков увид тешко може да се процени дали се исплатливи набавката и 
продажбата на одредени стоки, или, со еден збор, тешко може да се води деловна 
политика на трговското претпријатие. 

Од аспект на создавањето на материјално употребени вредности, трговијата, по 
својата основна ориентација, претставува непроизводствена дејност.  

Поради тоа, прашањата сврзани со трошоците се многу значајни, не само од 
аспект на трговски претпријатија, туку и од аспект на потрошувачите и пошироката 
заедница. 283 

Иако во прашање е едно статистички занемарено подрачје, врз основа на 
фрагментирани податоци може да се заклучи дека трошоците на трговијата и 
трошоците на прометот во целина покажуваат тенденција на пораст. Оваа тенденција 
е земена предвид во трговијата на речиси сите капиталистички земји. 

Во функција на општо теоретскиот пристап во анализата и класификацијата на 
трошоците на прометот, треба да се прави разлика меѓу:  

 

1.3.1. Чисти прометни трошоци 
 
 Чистите прометни трошоци се условени од процесот на купопродажба и 

претворањето на стоката и обратно.  

Во оваа група трошоци спаѓаат: трошоци врзани за купопродажба на стоката 
како што се коресподенција, пресметка со водење деловни книги, паричен промет, 
лични примања, реклама и пропаганда и сл. Притоа треба да се прави разлика меѓу 
трошоци што произлегуваат од сметководствената евиденција и трошоци за чисто 
купување и продавање поврзани со стоковно производство.  

Бидејќи со купопродажбата не се создаваат ново употребени вредности, 
чистите прометни трошоци имаат непроизводствен карактер. Поради тоа, овие 
трошоци се надоместуваат од доходот, односно од добивката што се создава во 
областа на материјалното производство. Затоа е многу значајно чистите прометни 
трошоци, што инаку се неопходни од аспект на нормалното одвивање на прометот, да 
се движат во економски оправдани рамки или граници. 

 

1.3.2. Трошоци за чување и доработка на стока 
 

Трошоците за чување и доработка на стоката произлегуваат од потребата да се 
одржи вредноста и да се сочува употребената вредност на стоката. Во тој поглед 
посебно значење има складирањето и чувањето на стоката. Затоа, современата 
трговија тешко може да се замисли без современи складишта, топлотни силоси и 
други објекти што претставуваат еден вид посебна технологија.284  

Но, во современата технологија è повеќе до израз доаѓаат:
285

 

трошоците за доработка, нејзиното сортирање, пакување и други активности 
врзани со подготовка на стоката за продажба, како и  

                                                 
282 Ž.Barali , Zagreb, 1980,op, cit, p,245 
283 Ibidem, p.245 
284Ž.Barali , Zagreb,1980,op, cit, p,249 
285 Ibidem, p.250 
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при што 

Nv = набавна вредност 

Fc = фактурна цена и  

Zt= зависни трошоци на набавката 

Tp-Am+Mt+Tr+ZUo 
при што  

Tp = трошоци на работење  

Am= амортизација Mt = материјални трошоци  

Tr = трошоци на труд  

ZUo= законски договорни обврски 

Оттука произлегува дека трошоците на трговските претпријатија во 
најекстензивно толкување се состојат од трошоци и издатоци за набавка и допрема на 
стоката (т.н. набавна вредност на стоката), од една страна, и трошоците во врска со 
работењето, од друга страна.  

Тоа значи дека во првата група трошоци се јавува пред приемот, а втората 
група по приемот на стоката. Со самото тоа, трошоците на работењето по својот износ 
се помали од вкупните трошоци на трговските претпријатија.288 

Тие, во нашата терминологија, се поставени не како економска, туку како 
нормативна категорија во рамки на прописите за планирање и распределба на 
вкупниот доход и добивка. 

б) Трошоци на деловни функции 
Во современи услови на поделба на трудот трговските претпријатија ја 

извршуваат својата дејност преку поголем број конкретни и многу чести разновидни 
активности. 289 

Со групирање на сродните активности се добиваат т.н. деловни функции како 
што се: набавна, складишна, продажна, финансиска и др. Овие функции, по правило, 
претставуваат соодветни организациски единици (служби) фиксирани во 
организациска шема на трговските претпријатија. Нивното функционирање 
предизвикува соодветни трошоци.  

Со тоа се отвора можност за класификација на трошоците на трговските 
претпријатија и од аспект на деловните финансии. Во тој поглед се разликуваат: 
трошоци на набавка, трошоци на продажба, односно трошоци на продажните објекти, 
трошоци за складирање, трошоци на управа и сл.  

Според деловните функции трошоците нудат нови аналитички можности. 
Наместо да се врши глобална оценка за движењето на трошоците, оваа поделба 
овозможува идентификација, односно организациски единици во коишто трошоците 
покажуваат тенденција на зголемување. Тоа овозможува насочување на 
организациските и други мерки на вистинска адреса. Во тој поглед треба да се 
разработат методи за следење на трошоците според деловните функции. Од аспект на 
евиденција, проблемот се олеснува со самиот факт што организациските единици, по 
правило, се поклопуваат со местото на настанување на трошоците. 

 

 Tabela 3.Структура на трошоците според места и носители  
 

Директни 

(поединечни) 

трошоци 

Индиректни 

(општи) 

Фактурна цена на стоката 

Зависни трошоци на набавка 

Други поединечни трошоци 

                                                 
288 Ž. Barali ", Zagreb, edicija 6; 2000. op. cit., p.255 
289 Ibidem, p. 255 
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трошоци 
Трошоци на продажни објекти 

Трошоци на складирање 

Административни трошоци 

 
Izvor: Ž. Barali ", Zagreb, edicija 6; 2000. op. cit., p.255 

1.4. ДИРЕКТНИ И ИНДИРЕКТНИ ТРОШОЦИ 

Од аспект на евиденцијата и начинот на пресметување, сите трошоци во 
трговските претпријатија се делат на:

290
 

Директни (поединечни) трошоци и  

Индиректни (општи) трошоци. 

Заради разбирање на оваа поделба потребно е претходно разграничување на 
трошоците според места и носители. 

Сите трошоци без оглед на местата каде што се прават (стручни служби, 
магацини, стоваришта, продавници, стоковни куќи и сл.) паѓаат на товар на одредени 
носители.  

Тоа се производителите во производствените претпријатија, а кај трговските 
претпријатија како носители на трошоците се јавуваат поодделните набавки 
(испораки), коишто, во крајна линија, се сведуваат на трошоци на трговските 
претпријатија и претставуваат делена набавка или продажба на одредена стока, 
односно се знаат и местата на носителите на трошоците. Општите трошоци може да се 
евидентираат само според местата на настанување.  

Во прашање се општи и заеднички трошоци на една или повеќе организациски 
единици на трговски претпријатија. Притоа општите трошоци според носители се 
распоредуваат според одреден клуч, а во трговските претпријатија како клуч за 
распоредување обично се зема набавната вредност на стоката според образецот. 

ОПШТИ ТРОШОЦИ - НАБАВНА ВРЕДНОСТ НА СТОКАТА 
Врз основа на овој образец се добива износот на општите трошоци во 

проценти со коишто се зголемува набавната вредност на стоката.  

Набавната вредност на стоката зголемена за поединечните и општите трошоци 
ја дава цената на чинење на стоката. 
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ВАРИЈАБИЛНИ И ФИКСНИ ТРОШОЦИ  

Со модернизацијата и окрупнувањето на трговските претпријатија, è поголемо 

значење за нивната економија има поделбата на трошоците на фиксни и варијабилни.  

Овие процеси посебно го истакнуваат значењето на фиксните трошоци во 
структурата на вкупните трошоци на трговските претпријатија. Затоа, оваа поделба на 
трошоците на фиксни и варијабилни создава нови аналитички можности во 
откривањето на внатрешните резерви на трговските претпријатија. Со откривањето на 
овие резерви се постигнува зголемување на прометот. Јасно е дека зголемувањето на 
прометот врз база на постоечките просторно технички и кадровски можности 
позитивно влијае на намалувањето на трошоците, а со самото тоа, и ефикасноста во 
работењето на трговските претпријатија. 
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Во трговските претпријатија трошоците се делат на фиксни и варијабилни. 
Оваа поделба е направена од аспект на различното реагирање на динамиката на 
промет.
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Tabela 4.Структура на фиксни и варијабилни трошоци 
 
Фиксни 
трошоци 

Апсолутно фиксни трошоци

Релативно фиксни трошоци

Варијабилни 
трошоци 

Пропорционални трошоци

Депресивни трошоци

Прогресивни трошоци

 
 

Без оглед на динамиката на прометот фиксните трошоци остануваат постојано 
исти во вкупниот износ, пропорционалните трошоци растат пропорционално со 
порастот на прометот, побавно од порастот на прометот, дегресивните трошоци 
растат побавно од порастот на прометот, додека прогресивните трошоци растат 
побрзо од порастот на прометот. 
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Врз база на ваквото однесување на трошоците, германскиот теоретичар К. 
Мелерович ја развил теоријата за еластичност на трошоците и во анализата го 
воведува поимот реагибилност, што во основа значи еластичност на трошоците. 
Реагбилноста, односно еластичноста на трошоците во однос на трговските 
претпријатија, ја изразува промената на трошоците во однос на промената на обемот 
на прометот.  

Коефициентот на реагибилност произлегува од односот меѓу динамиката на 
трошоците и динамиката на прометот. 

Kr =t/p  

каде што  

Kr = коефициент на реагибилност  

T = % на пораст на трошоците, 

p = % на пораст на прометот, 

притоа,  

Kr кај одделени видови трошоци изнесува:  

- фиксни трошоци = 0 

- пропорционални трошоци = 1 

- дегресивни трошоци <1 

- прогресивни трошоци >1 

Законитостите во движењето на трошоците набљудувани како фиксни и 
варијабилни нудат значајни информации за деловната политика на трговското 
претпријатие, и тоа како за краткорочната, така и за долгорочната политика. 

Во краткорочната политика, применета на теоријата за трошоци го олеснува 
формирањето на продажната цена, структурирањето на асортиманот итн. Во 
развојната политика, иако сите трошоци се анализираат на долг рок, во основа, 
варијабилните трошоци го олеснуваат донесувањето на одлуки врзани за 
реконструкција и проширување на трговската мрежа, големината, техничкото ниво на 
објектот и сл. 

Поделбата на трошоците на прометот на фиксни и варијабилни е многу 
значајна и повеќекратно корисна.  

                                                 
292 Ibidem, p.258 
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1.5. МЕТОДИ НА ПРЕСМЕТКА НА ТРОШОЦИ 

 
Во теоријата и праксата познати се повеќе методи на утврдување на фиксните 

трошоци на прометот коишто се разликуваат, како по едноставноста и брзината на 
постапката, така и по степенот на точност на резултатите до коишто се доаѓа со нивна 
употреба. Овие методи најчесто се групираат како:
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емпириски, 

графички метди, и 

математички. 

 
ЕМПИРИСКИ МЕТОДИ  
 

Во оваа група на методи спаѓаат: 

1. Метод на проценка - постапка за разграничување на трошоците во прометот 
на фиксни и варијабилни Овој метод се состои во испитување на природата на 
поодделни видови трошоци на прометот т.е. испитување во која мера трошоците се со 
фиксен, а во која со варијабилен карактер. Бидејќи суштината на овој метод се состои 
во испитување на природата на поодделни видови трошоци коишто се евидентираат 
сметководствено, истиот овој метод во САД е познат како метод на табелирање. 

2. Метод на варијатори. Во германската литература овој метод е познат како 
метод на променливи клучеви. До коефициентот на променливост т.е. до варијаторите 
се доаѓа со поделба на целината на сто еднакви делови со растојание од 0-1, така што 
секој дел претставува коефициент на променливост. На тој начин се добиваат 
варијаторите 1/100, 2/100, 3/100 и 99/100 коишто се користат при разграничувањето 
на трошоците на прометот на фиксни и варијабилни. Потоа, врз база на искуство се 
одредува кој варијатор ќе се однесува за даден вид трошоци во прометот. 

3. Разграничување на трошоците на фиксни и варијабилни според методот на 
диферинцијални трошоци се врши на тој начин што дополнителните трошоци во 
прометот се ставаат во однос со дополнителниот обем на „вработеност”. Со тој однос 
се добиваат (како апроксимација) варијабилните трошоци по единица учинок. Штом ќе 
се добијат варијабилните трошоци на прометот по единица учинок, со соодветни 
математички операции се доаѓа не само до вкупните варијабилни, туку и до вкупните 
фиксни трошоци на прометот, како разлика помеѓу вкупните трошоци на прометот и 
нивниот варијабилен дел (апроксимативно). 

4. Во нашата стручна литература како посебен метод се наведува и методот на 
пресметковна интерполација којшто се состои во определување на трошоците на 
некој степен на промет што се наоѓа меѓу други два степена чиишто трошоци се 
познати. 

5. Покрај овој метод, како посебен метод за разграничување на трошоците во 
прометот на фиксни и варијабилни, во литературата се наведува и методот на 
коефициент на реагибилност. 

Притоа се поаѓа од следниве претпоставки:
295

 

коефициентот на реагибилност е доволна мера за оценување на 
чувствителноста на трошоците на промената на обемот на промет, 

коефициентот на реагибилност ја покажува големината на варијабилната 
компонента под 1, а за разлика до еден ја определува големината на 
фиксната компонента на набљудуваните трошоци. 

                                                 
294 Ibidem, p.260 
295 Ž. Barali ", Zagreb, edicija 6; 2000. op. cit., p.262 
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Врз основа на тие претпоставки се изведени следниве обрасци за 
разграничување на трошоците на фиксни и варијабилни:
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tv={(T1 - T0 ) 100 /T0}/ {(K1 - K0) 100/KO } 100 

tf= 100 - tv 

каде што 

tv= процент на варијабилните трошоци, 

tf= процент на фиксни трошоци, 

T0= трошоци на основен степен на искористување на капацитетот, 

T1= трошоци на набљудуван степен на искористување на капацитетот, 

K0=основен степен на искористеност на капацитетот, 

K1=набљудуван степен на користење на капацитетот и 

100=процентен фактор. 

ГРАФИЧКИ МЕТОДИ 
 

Во оваа група методи спаѓаат: 

метод на графичка интерполација и  

метод на графичко пресметување 

За разграничување на трошоците на фиксни и варијабилни, примена наоѓаат и 
двете методи, меѓутоа како позначаен се издвојува методот на графичко 
пресметување. Суштината на овој метод се состои во разграничување на трошоците 
врз основа на познавањето на процентуалниот однос на варијабилните трошоци на 
прометот и реализација од претходниот период, како и на износот на реализацијата и 
фиксните трошоци за тековниот период, па, врз нивна основа, се пресметува 
големината на вкупните трошоци на прометот за секој обем на реализација во 
тековниот период. 

МАТЕМАТИЧКИ МЕТОДИ 

При разграничување на вкупните трошоци на прометот на фиксни и 
варијабилни со помош на математичките методи, потребно е најпрво да се утврди 
дали меѓузависноста е линеарна или нелиенарна. Ако меѓузависноста е линеарна 
тогаш таа може да се изрази преку линерна функција. 

Но, ако меѓузависноста на трошоците и обемот на промет е нелинеарна тогаш 
треба да пристапи кон проучување и разработка на таквите функции со помош на 
коишто кривата на движење на трошоците на прометот во конкретен случај точно ќе 
се апроксимира. Користењето на нелинеарните функции при поделба на трошоците 
на прометот на фиксни и варијабилни има повеќе теоретско отколку практично 
значење бидејќи, во пракса, тешко може да се утврди која нелинеарна функција 
најдобро го апроксимира движењето на трошоците на прометот во секој конкретен 
случај. 

Затоа, најчесто во практичното работење на стопанските субјекти, се користат 
методите за разграничување на трошоците на фиксни и варијабилни, засновани на 
линеарна меѓузависност меѓу трошоците и обемот на промет, со користење на 
основните големини на линеарната регресија.
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Ut=ax +b 

каде што 

Ut = вкупни трошоци 
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2.5. УСОГЛАСУВАЊЕ НА МАРЖАТА И ПРОДАЖНАТА ЦЕНА СО 

ПАЗАРНАТА ЦЕНА 

Калкулацијата не смее да се сведе на едноставна техника. Таа треба да се 
прилагодува на реалните услови и можности на пазарот. 

На пример, ако на вкупна набавна цена од 200 000 денари за 1 000 единици од 
производот „х“ се применува просечна маржа од 20%, тогаш збирната калкулација и 
калкулацијата по единица производ би изгледала вака:

311
 

        1000 единици 1 единица 

         ---------------------- ------------------- 

набавната цена на производот „x"     200 000   200 
+20% маржа       40 000   40 

         ---------------------- -------------------- 

Продажна цена без ДДВ      240 000  240 

Продажна цена        250 000  250 

         ---------------------- -------------------- 

Разлика од пазарната цена        +10 000  +10 

  

Во наведениот пример се работи за производ што е комерцијално способен да 
поднесе разлика во цени поголема од просечната маржа. Но, маржата од планската 
калкулација треба да се прилагоди на новите услови, и тоа  

 

         1000 единици  1 единица 

         ---------------------- ------------------- 

набавната цена на производот „x"     200 000  200 

+20% маржа        40 000   40 

+разлика од пазарната цена      10 000   10 

Остварена маржа       50 000   50 

         ----------------------- ------------------- 

продажна цена       250 000  250 

 

Во овој случај, по калкулативен пат т.е. со зголемување на маржата од 20% на 
25% продажната цена се изедначува со пазарната. Тоа, во секој случај, позитивно ќе 
влијае на деловниот успех на трговското претпријатие. Натпросечната маржа кај овој 
производ овозможува да се надомести загубата кај производите. 

 
                          

 

                                                 
311 Ž.Barali ", Zagreb, edicija 6;2000.op. cit., p.279 
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Primer za tematskata celina : Tro{oci vo trgovijata 
 
Primer 1. 

Menaxerite na fabrikata za konditorski proizvodi  Nares  Kakoa  
donele odluka da vovedat nov proizvod vo proizvodnata programa. Za taa cel 
treba da se izgradi nova fabrika so celokupna oprema i so ma{ini koi }e bidat 
potrebni  za da se zadovolat standardite za proizvodstvo.Izgradbata na objektot 
zaedno so site izdatoci iznesuva 12 milioni $. Vo ovoj primer mo`e da 
predpostavime deka taa vo idnina }e raboti 7 dena vo nedelata za da proizvede i 
za da prodade pogolemo koli~estvo ~okoladi za pokratko vreme. No, ako 
proda`bata na ~okolada neo~ekuvano se namali, toga{  sopstvenicite na Nares 
Kakao }e go namalat proizvodstvoto so {to   }e otpu{tat odreden broj na 
rabotnici, }e zatvorat del od pogonite, }e ja reduciraat potro{uva~ka na 
elektri~na energija, }e se namali koristeweto na skapa oprema ili }e se 
nabavat pomalku surovini i materijali za da se namali proizvodstvoto na 
~okolada.Od druga strana, koga }e se podobrat ekonomskite uslovi odnosno koga 
}e se zgolemi proda`bata na ~okolado, odlukata na menaxmentot }e bide vo 
nasoka na zgolemuvawe na proizvodstvoto, a toa }e predizvika i zgolemuvawe na 
site tro{oci koi go ovozmo`uvaat zgolemuvaweto na proizvostavoto.U{te pred 
da zapo~ne  izgradbata na kapacitetot, menaxerite pravat procenka na vkupnite 
i prose~nite tro{oci po edinica ~okolada. Za da dojdat do to~nite odgovori na 
ovie pra{awa, tie treba da predvidat kolkavo koli~estvo na ~okolada }e 
proizvedat vo prvata godina vrz osnova na raspolo`liviot proizvoden 
kapacitet, finansiskite mo`nosti, goleminata na pazarot,  konkurencijata i 
sli~no. Za taa cel tie ja vospostavuvaat ovaa {ema. Tabelava gi vklu~uva 
tro{ocite  za ~etiri razli~ni obemi na proizvodstvo 
 
Koli~estvo 
vo milioni 

V.F.T vo 
milioni 

P.F.T V.V.T vo 
milioni 

P.V.T V.T vo 
milioni 

P.V.T

0 10  10  
1 10 10 10 10 20 20 
2 10 5 16 8 26 13 
3 10 3.3 30 10 40 13.3
4 10 2.5 60 5 70 17.5
 
 
Pra{awa: 
 
1.Kako reagiraat sopstvenicite na biznisite pri promena na tro{ocite 
2.Zo{to se pojavuvaat fiksnite, a zo{to varijabilnite tro{oci? 
3.Kakvi podobruvawa se mo`ni vo fiksnite, a kakvi vo varijabilnite tro{oci? 
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Primer 2. 
Pretprijatijeto se zanimava so nabavka na surovini. 
Fakturnata vrednost ( FV) e 1200 denari, a tro{ocite za transport se 800 denri 
(ZT). Danokot na dodadena vrednost e 19% od fakturnata vrednost. 
Koli~inata na surovini e 250 pariwa po cena od 63 denari za par~e. Proda`nata 
cena  e 96 denari i e za 6 denari pogolema od fakturnata cena 
 
Presmetaj  ja fakturnata vrednost na surovinite? 
Presmetaj ja nabavnata cena? 
Kolku e dadokot na dodadena vrednost? 
Presmetaj ja  proda`nata vrenost? 
Kolkava e razlikata pome|u: Nabavnata vrednost i proda`nata vrednost (NV i 
PRV )? 
Kakvo e otapuvaweto na surovinite ? 
 
 

 
 
 
Прашања: 
 
1. Дефинирајте го поимот трошоци! 

2. Дефинирајте што е маржа! 

3. Објаснете ги специфичностите на трошоците! 

4. Какви видови трошоци постојат? 

5. Што подразбирате под чисти прометни трошоци? 

6. Што подразбирате под транспортни трошоци? 

7. Што подразбирате под директни трошоци? 

8. Што подразбирате под индиректни трошоци? 

9. Објаснете го емпирискиот метод за пресметка на трошоците! 

10. Објаснете го графичкиот метод за пресметка на трошоците! 

11. Која е улогата на математичкиот метод? 

12. Какви видови рабат постојат? 

13. Што е рабат? 

14. Што е набавна цена? 

15. Што е продажна цена? 
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Ve`ba 1. 
 
1. Mar`a na  stokova  raspredelba  e vkupna  razlika na ceni koja nastanuva po  
izleguvawe na  stokata od  proizvodstvoto pa se do krajniot  potro{uva~ 
 

DA                    NE 
 

2. Tro{oci na distribucija na konkreten proizvod se definiraat kako razlika 
pome|u proda`nata cena ne eden proizvod od strana na proizvoditelot i 
proda`nata cena na istiot od strana na krajniot potro{uva~ 
 

DA                   NE 
 
 

3. Tro{oci na trgovija vo potesna smisla na zborot e razlika pome|u 
maloproda`ni  ceni  i  ceni na trgovija  na  golemo 
 

  DA                   NE 
 

4. Definirajte transportni  tro{oci? 
 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________ 
 
 
5. Kakva e strukturata  na  tro{oci  spored  mesta  i  nositeli? 
 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________ 
 
6. Od  aspekt  na  evidencijata i na~inot na presmetuvawe tro{ocite se delat   
na: 
 
1.__________________________________ 
2.__________________________________ 
 
7. Koeficientot na reagibilnost  proizleguva od  odnos me|u dinamikata na 
tro{oci  i  dinamikata  na  promet 
 

DA                       NE 
 

8. Definirajte  metod  na  procenka  na  presmetka  na  tro{oci? 
 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________ 
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9. Koi  vidovi  metodi  na  presmetka  na  tro{oci  poznava{? 
 
1._________________________________           4.________________________________ 
2._________________________________           5.________________________________ 
3._________________________________           6.________________________________ 
 
 
10.  Mar`ata  naj~esto  se  izrazuva  vo  procenti   od  nabavnata  cena 
 

DA                    NE 
 
 

11. Mar`ite se  javuvaat  kako? 
 

a) zakonska i  slobodna 
b) normativna i  slobodna 
v)   pari~na  i  slobodna 
 

12. Vo  zavisnost  od  na~inot  na  presmetuvawe na  mar`ite   razlikuvame: 
 

a) mar`na na  procenti, vo  apsoluten iznos i  me{oviti  mar`i 
b) mar`a vo relativen iznos i  vo procenti 
v)   tro{kovna  mar`a  i   me{ovita 
 

13.  Vo zavisnost od  kontinuitetot na pobaruva~ka za oddelni proizvodi 
razlikuvame: 
 

a)  postojani  i  sezonski   mar`i 
b)  povremeni  i  letni   mar`i 
v)    sezonski  i  zimski   mar`i 
 

14.  Vo  zavisnost od  posrednikot  vo  stokoviot  promet   razlikuvame: 
 
a)  mar`a na  malo  i  trgovska   mar`a 
b)  mar`a  vo  trgovija na  golemo i  trgovija na  malo 
v)    mar`a  vo  proda`ba i  transport 
 

15.  Definirajte  rabat? 
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________
___________________________________________________________________________ 
 
16. Neto  fakturna cena se dobiva koga od bruto fakturnata cena se odzemaat  
eventualnite  kondicii (rabat, kasa, konto) dokolku se odobreni od   kupuva~ot 
 
 

DA                      NE 
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ПРИЛОЗИ 
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Пример на печатен приказ на заглавие 
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Примери на адресирање пликови 
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Пример на деловно писмо за учество на лицитација 

 

 

 

Пример на деловно писмо - американска форма 
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Пример на условена понуда со проба 

 

Пример на специјална понуда 
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Пример на одговор на понуда 

 

 

 

Пример на понуда поставена во вид на прашалник - американска форма 
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Пример на прашалник за испорака на стока - производи 

 

Пример на порачка 
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Пример на деловна дописница за потврдување на порачка 
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Пример на договор за продажба - класична форма на делови 

 

Пример на заклучница - образец 
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Пример на фактура - образец 

 

 

Пример на профактура - образец 

 

Пример на приемница - образец 
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Пример на записник за прием на стока 

 

 

 

Пример на рекламација 
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Примери на допис за неизвршен налог 

 

 

Пример на допис - известување за неизвршен налог 
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Пример на одговор за рекламација 

 

 

 
 

Пример на допис од банкарското допишување - барање за издавање потврда и за 
враќање на погрешно уплатени пари 
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Пример на согласност за товарање на девизна сметка 

 

 

 

 

 

 

Пример на допис за сместување на екскурзијанти 
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Пример на мени 

 

 

Пример на честитка или потсетник 
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E mail: emaesmerova@yahoo.com.mk;
Blogger: www.TrenerEmanuela.blogspot.com

1.

2.

3.

4.

5. :
.
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2.

.

6. Human resources Development
fund for enterprises
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