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Одлуком бр. 3/92-14 од 13.07.2016. године именовани смо за чланове Комисије за оцену 

теме и подобности кандидата Сузане Милиновић за израду докторске дисертације и 

научне заснованости теме „Управљање односима са пословним партнерима у B2B 

електронском пословању великих предузећа“. 

 

На основу материјала приложеног уз Захтев кандидата, Комисија подноси следећи 

 

 

И З В Е Ш Т А Ј 

 

 
1. Подаци о кандидату 

 

1.1. Биографски подаци  

 

Сузана Милиновић је рођена 02.06.1974. године у Сремској Митровици, Република 

Србија. Завршила је  гимназију „Стеван Пузић“ 1993. године. Исте године уписала је 

Вишу пословну школу у Новом Саду где је дипломирала 2001. године и стекла звање 

Инжењер информатике.  Завршни рад под називом „Евиденција социјалне помоћи“ 

одбранилa је са оценом 10. Године 2006. године уписује Технички факулитет „Михајло 

Пупин“ у Зрењанину где је дипломирала 2009. године и стиче звање Дипломирани 

инжењер информатике. Завршни рад под називом „Модел информационог система за 

предузеће у индустији обуће“ одбранила је са оценом 10. Дипломске академске – 

мастер студије уписала је 2011. године на Факултету организационих наука у Београду 

на студијском програму Електронско пословање и управљање системима. Одбраном 

завршног (мастер) рада под насловом „Имплемен

“, 2013. године стиче звање мастер инжењер организационих наука, са 

просечном оценом 10. Докторске студије, студијски програм Информациони системи и 

менаџмент, изборно подручје Електронско пословање на Факултету организационих 

наука уписала је 2014. године. Тренутно је студент друге године докторских студија. 

Положила је свих девет програмом предвиђених испита на докторским студијама са 

просечном оценом 10. Прво радно искуство стекла је радећи као менаџер набавке у 

Gamma мензама у Роверету, Италија, у периоду 1996-2002. Током 2003. године радила 

је као референт за расписивање и праћење производње у италијанској фабрици обуће 

Аска у Кули. Од 2004. ради у компанији Falc East, као Директор организационе 

јединице Рума. 
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1.2. Стечено научноистраживачко искуство 

 

У наставку ће бити приказани научни резултати кандидата, објављени на 

конференцијама и у часописима. Током досадашњег рада Сузана Милиновић је 

објавила више радова у земљи и иностранству и учествовала на више научних скупова 

и конференција. Објављени радови су из области електронског пословања и примене 

технологија електронског пословања 
 

Списак објављених радова 

 

Радови објављени у зборницима међународних научних скупова (М30): 

 

1. S. Milinović, D. Vasiljević, M. Despotović-Zrakić, Stakeholder relаtionship 

management in E-business of large enterprises, Zbornik radova sa XV međunarodnog 

simpozijuma SymOrg 2016,  10-13 jun 2016, Zlatibor, ISBN 978-86-7680-326-2, 

pp.285-296 (M33). 

2. Z. Bogdanović, A. Labus, K. Simić, V. Ratković-Živanović, S. Milinović (2015) 

Harnessing Crowdvoting To Support Students' Creativity, EDULEARN15 

Proceedings, 7th International Conference on Education and New Learning 

Technologies, 6-8 July 2015, Barcelona, Spain, pp. 4318-4326, ISBN: 978-84-606-

8243-1 (M33). 

3. M. Despotović-Zrakić, A. Labus, Z. Bogdanović, M. Labus, S. Milinović, A Virtual 

Laboratory for Teaching Internet of Things, Proceedings of the 10th International 

Conference on Virtual Learning ICVL 2015, Timisoara, Romania, 31.10.2015, pp. 

259-264 (M33). 

4. S. Milinović, D. Đokić, A. Labus, Supply chain management in footwear industry, 

Zbornik radova sa XIV međunarodnog simpozijuma SymOrg 2014, pp. 448-454, 6-10. 

jun 2014, Zlatibor, ISBN 978-86-7680-255-5, (M33). 

 

Радови објављени у научним часописима националног значаја (М50): 

 

5. A. Labus, M. Milutinović, Đ. Stepanić, M. Stevanović, S. Milinović, Wearable 

Computing in E-Education, Journal for Universal Excellence, vol. 4, no. 1, pp. A39-

A51, Faculty of organizational studies in Novo Mesto, Slovenia, 2015 (M50). 

6. Z. Bogdanović, M. Despotović-Zrakić, M. Milutinović, M. Anđelić, S. Milinović, 

Model for Enhanced Data Management, Visualization, and Adaptation in e-learning, 

Journal For Management Theory And Practice, No.69, pp. 5-13, Belgrade 2013, ISSN 

1820-0222, doi: 10.7595/management.fon.2013.0030, UDC: 37.018.43:004.738.5 ; 

371.3:004 (M51). 
 

Следи списак положених предмета на докторским студијама са оценама и ЕСПБ 

бодовима: 

Назив предмета Оцена        ЕСПБ 

Електронско пословање – одабрана поглавља 10 (десет) 10 

Интернет маркетинг и друштвени медији – одабрана поглавља 10 (десет) 10 

Е-банкарство 10 (десет) 10 

Е-образовање – одабрана поглавља 10 (десет) 10 

Методологија научно-истраживачког рада у техничко- 

технолошким наукама 

10 (десет) 10 

Мобилно пословање – одабрана поглавља 10 (десет) 10 

Интернет интелигентних уређаја 10 (десет) 10 

Интернет технологије – одабрана поглавља 10 (десет) 10 

Пословна интелигенција у електронском пословању 10 (десет) 10 
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1.3. Оцена подобности кандидата за рад на предложеној теми 

 

Узимајући у обзир: 

 резултате остварене током досадашњег образовања, 

 резултате истраживања у области електронског пословања публиковане на 

научним конференцијама и у часописима, 

 радно искуство кандидата 

 

закључује се да је Сузана Милиновић квалификована и припремљена да тему докторске 

дисертације самостално истражује и пружи научне и стручне доприносе у тој области.  

 

2. Предмет и циљ истраживања 

 

Предмет истраживања у докторској дисертацији је управљање односима са пословним 

партнерима у B2B електронском пословању великих предузећа. Основни проблем који 

се анализира је испитивање могућности коришћења савремених технологија 

електронског пословања како би се унапредила сарадња са пословним партнерима у 

великим предузећима. Циљ је да се истражи у којој мери савремене технологије 

електронског пословања, као што су персонализована B2B електронска трговина, 

друштвене мреже, мобилне технологије и технологије Интернета интелигентних 

уређаја могу да допринесу решавању проблема и унапређењу комуникације и сарадње 

са пословним партнерима. Имајући у виду трендове везане за глобализацију 

електронског пословања, истраживања ће бити усмерена на велика предузећа која 

послују у хетерогеним тржишним условима и која имају комплексне пословне процесе. 

 

Анализа литературе у области B2B електронског пословања показује да нема довољно 

научних и стручних радова који се на систематски начин баве проблемима управљања 

односима са пословним партнерима у електронском пословању великих предузећа. 

Велика предузећа често послују на различитим локацијама и подлежу различитим 

тржишним и правним нормама. С обзиром на комплексност ланаца вредности у 

великим предузећима, примена технологија електронског пословања може омогућити 

бржу комуникацију, боље информације за доношење пословних одлука и боље 

управљање односима са пословним партнерима. 

 

Управљање односима са пословним партнерима у великим предузећима обухвата низ 

техника и метода које стварају оквир за ефикасну дугорочну сарадњу. У електронском 

пословању великих предузећа најзначајнији пословни партнери и стејкхолдери су: 

добављачи, дистрибутери, продавци, запослени, клијенти, купци, крајњи корисници и 

други. Управљање односима са пословним партнерима има за циљ: унапређење односа, 

усклађивање пословних процеса, доношење одлука на основу остварене комуникације, 

смањење ризика, постизање бољих резултата пословања и задовољније крајње 

потрошаче. Проблем се јавља у координацији канала комуникације и сарадње са 

пословним партнерима и правовременој интеграцији информација и пословних процеса 

који се одвијају преко различитих канала сарадње.  

 

Координација канала комуникације и сарадње са пословним партнерима у B2B 

електронском пословању може се остварити развојем и применом B2B портала. Да би 

се постигла потпуна ефективност система електронског пословања, у B2B портал је 

потребно интегрисати сервисе за комуникацију, сарадњу и управљање односима са 

пословним партнерима. B2B портал може да интегрише сервисе за подршку пословним 

процесима, као што су: електронска трговина, управљачки процеси, извештавање, 
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аналитика, управљање документима, управљање каналима комуникације и други. 

Сервиси B2B портала се могу персонализовати, односно прилагодити сваком 

пословном партнеру понаособ.  

 

B2B електронско пословање мења се под утицајем нових технологија као што су 

мобилне технологије, Интернет интелигентних уређаја, big data и друштвене мреже. 

Примена ових технологија у B2B пословању омогућава развој нових сервиса 

електронског пословања, ефикаснији проток информација и развој нових пословних 

модела сарадње.  

 

Мобилне и технологије Интернета интелигентних уређаја могу значајно да унапреде 

управљање односима са пословним партнерима у електронском пословању великих 

предузећа. За идентификацију, лоцирање и праћење производа могу се користити RFID 

технологије. Развој и примена сервиса заснованих на RFID технологији могу водити ка 

повећању продуктивности, повећању тачности и брзине у испорукама, смањењу 

оперативних трошкова, бољем управљању и оптимизацији залиха. Примена GPS 

сервиса омогућава праћење залиха, кретања производа и испоруке клијентима у 

реалном времену. Примена технологија Интернета интелигентних уређаја (Internet of 

things) омогућује да се преко Интернета управља уређајима и објектима као што су 

производне машине у фабрикама, алати, сировине, полупроизводи и готови производи. 

На овај начин информације из једне фабрике се могу у реалном времену достављати 

пословним партнерима, чиме се омогућава боља координација и оптимизација сарадње 

у ланцу вредности. 

 

Ефикасност комуникације у великим глобалним предузећима може се унапредити 

развојем и применом интерних друштвених мрежа. Интерне друштвене мреже треба да 

пруже оквир за бољу сарадњу запослених и брз проток информација. Сервиси 

друштвених мрежа могу се једноставно интегрисати са другим сервисима за 

комуникацију и сарадњу, као што су видео конференције, дељење докумената и други. 

 

Повезивањем различитих технологија у систему електронског пословања количина 

расположивих података се увећава. У вези са тим се јавља потреба за ефективним 

прикупљањем и анализирањем података у реалном времену. Big data инфраструктура и 

сервиси представљају ефикасно решење за управљање великим количинама података. 

Применом big data инфраструктуре и сервиса и њиховом интеграцијом у B2B портал, 

систем електронског пословања постаје динамичнији и пружа могућност извештавања 

и напредне аналитике у реалном времену.  

 

На основу анализе постојећих модела сарадње са пословним партнерима у B2B 

електронском пословању, фокус истраживања у овом приступном раду биће усмерен ка 

увођењу нових пословних модела и сервиса заснованих на актуелним технологијама 

електронског пословања. Проблем који ће бити размотрен је могућност интеграције 

различитих канала комуникације и сарадње са пословним партнерима. Основна идеја је 

да се изгради интегрисани систем који укључује различите компоненте, процесе и 

сервисе електронског пословања. Нови модели сарадње који ће бити развијани током 

истраживања засниваће се на повезаним пословним процесима, колективном доношењу 

одлука, свеприсутности и транспарентности информација у ланцу вредности и 

смањењу баријера за укључивање нових пословних партнера. 

 

Један од главних проблема у реализацији стратегије управљања односима са пословним 

партнерима у B2B пословању представља хетерогеност компонената система. Због тога 
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ће део истраживања бити усмерен на анализу актуелних приступа за постизање 

интероперабилности и стандардизацију дељених пословних процеса.   

 

Евалуација развијеног модела биће извршена у мултинационалном предузећу Falc East 

које се бави производњом и продајом обуће. Седиште компаније је у Италији, 

производни погони су у Србији и Кини. Добављачи су из Србије, Румуније, Италије и 

Кине. Финални производи се продају широм света у више од педесет земаља. Биће 

развијен нови пословни модел сарадње између партнера у B2B комуникацији Falc East-

а који ће бити заснован на технологијама електронског пословања. Евалуација модела 

ће обухватити имплементацију нових сервиса електронског пословања и мерење 

ефеката њихове примене.  

 

Најзначајнији задатак који треба реализовати током израде докторске дисертације је 

дефинисање модела и сервиса који би обезбедили интегрално управљање односима са 

пословним партнерима и стејкхолдерима у B2B електронском пословању великих 

предузећа. Као главни циљеви које треба постићи током истраживања издвајају се: 

 креирање новог модела сарадње између партнера у B2B комуникацији 

заснованог на  електронском пословању у великим предузећима; 

 дефинисање архитектуре система електронског пословања неопходне за 

повезивање и координацију комуникационих канала у великим предузећима; 

 анализа технологија електронског пословања које се могу применити у 

управљању односима са пословним партнерима;  

 развој модела за дељење информација са пословним партнерима и 

колаборативно доношење одлука; 

 примена и евалуација развијеног модела. 

 

Развој и примена пословног модела сарадње између партнера у B2B комуникацији у 

великим предузећима може имати позитиван утицај на развој електронског пословања 

у Републици Србији. Примена развијеног модела може довести нове инвеститоре и 

позитивно утицати на пословање већ присутних предузећа. Значајна примена 

развијеног модела очекује се у предузећима која послују као део мултинационалних 

компанија које послују на глобалном тржишту. 
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3. Полазне хипотезе 

 

Главна хипотеза која ће бити тестирана у раду гласи: 

Развојем и применом новог пословног модела сарадње између партнера у B2B 

електронском пословању великих предузећа постиже се координација канала 

комуникације, усклађују се пословни процеси, побољшавају се односи са пословним 

партнерима и унапређују перформансе електронског пословања. 

 

На основу дефинисаног предмета истраживања издвајају се следеће хипотезе: 

 

Хипотеза 1: Kвалитетним управљањем односима са пословним партнерима и применом 

технологија и сервиса електронског пословања повећавају се доступност, тачност и 

правовременост информација у ланцу снабдевања великих предузећа. 

 

Хипотеза 2: Могуће је интегрисати сервисе система за управљање односима са 

пословним партнерима у постојећи систем електронског пословања великих предузећа. 

 

Хипотеза 3: Комуникација и сарадња са пословним партнерима и стејкхолдерима у 

великим предузећима може се унапредити развојем и применом модела и сервиса 

http://gnosis.aisi.gov.it/gnosis/Rivista33.nsf/ServNavig/33-07.pdf/$File/33-07.pdf?OpenElement
http://www.cqm.rs/2013/cd1/pdf/40/10.pdf
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електронског пословања, као што су мобилни сервиси, сервиси засновани на Интернету 

интелигентних уређаја, интерне друштвене мреже и сервиси са аналитику.  

 

Хипотеза 4: Могуће је прилагодити пословне процесе, садржаје и сервисе електронског 

пословања потребама и очекивањима стејкхолдера и пословних партнера.  

 

Хипотеза 5: Применом предложеног модела велика предузећа могу да смање трошкове, 

да повећају ефикасност и конкурентност на тржишту, да прошире пословне могућности 

и да убрзају пословне процесе.   

 

 

4. Научне методе истраживања 

 

Током израде дисертације користиће се методе прикупљања и анализе постојећих 

научних резултата проучавањем расположиве литературе. За израду модела сарадње 

између пословних партнера и координације комуникационих канала у великим 

предузећима користиће се методе моделирања. Моделираће се и сервиси електронског 

пословања, дељени пословни процеси, и индикатори перформанси у B2B електронском 

пословању великих предузећа. Аналитичко-дедуктивне методе користиће се за анализу 

података о постојећим решењима електронског пословања и управљања односима са 

пословним партнерима, као и о техникама интеграције различитих пословних процеса. 

Мерење релевантних параметара и анализа добијених резултата обавиће се помоћу 

статистичких метода.  

 

У експерименталном делу биће извршена евалуација развијеног пословног модела 

сарадње између партнера у B2B комуникацији у оквиру пословног система компаније 

Falc East. Добијени резултати експеримента треба да потврде генералну хипотезу о 

побољшању пословних резултата применом и интеграцијом система за управљање 

односима са пословним партнерима у B2B електронском пословању великих предузећа.  

 

Резултати истраживања биће презентовани текстуално, описивањем, приказани кроз 

више табела, слика и дијаграма са упоредним резултатима. Ово истраживање се може 

класификовати као интердисциплинарно јер укључује научне дисциплине: електронско 

пословање, менаџмент и информатику. 

 

 

5. Очекивани научни допринос 

 
Значајни очекивани допринос ове дисертације је иновативни модел сарадње између 

пословних партнера у  B2B електронском пословању великих предузећа, заснован на 

савременим технологијама електронског пословања. Други научни доприноси овог рада 

огледаће се у: 

- формалном опису пословног модела сарадње између пословних партнера у B2B 

електронском пословању великих предузећа; 

- унапређењу модела за управљање односима са пословним партнерима у великим 

предузећима применом Интернета интелигентних уређаја, мобилних 

технологија и друштвених мрежа; 

- анализи могућности интеграције сервиса за управљање односима са пословним 

партнерима у B2B електронском пословању великих предузећа; 

- развоју модела координације комуникационих канала у B2B електронском 

пословању великих предузећа; 
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- развоју модела метрика и индикатора перформанси система за управљање 

односима са пословним партнерима у B2B електронском пословању великих 

предузећа; 

- развоју метода за оцену перформанси развијеног модела. 

 

Истраживања у оквиру овог приступног рада резултоваће и низом стручних доприноса 

од којих су најважнији:  

- анализа примене модела сарадње између партнера у B2B комуникацији у 

великим предузећима; 

- компаративна анализа постојећих решења у области управљања односима са 

пословним партнерима у електронском пословању великих предузећа; 

- преглед и анализа постојећих сервиса потребних за управљање односима са 

пословним партнерима у области електронског пословања у индустрији; 

- анализа и идентификација најважнијих проблема у управљању односима са 

пословним партнерима у B2B електронском пословању предузећа; 

- формулисање препорука за унапређење управљања односима са пословним 

партнерима у B2B пословању великих предузећа; 

- примена постојећих и имплементација нових алата и сервиса за достављање 

информација пословним партнерима. 

Са становишта друштвене користи резултати истраживања могу имати вишеструке 

импликације: 

- Модел координације комуникационих канала електронског пословања великих 

предузећа ће помоћи у ефикаснијој комуникацији између пословних партнера;  

- Резултати истраживања ће помоћи да се одреде људски, временски и 

материјални ресурси који су потребни како би се успешно извео процес 

имплементације система за управљање односима са пословним партнерима у 

електронском пословању великих предузећа; 

- Истраживање ће помоћи предузећима у Републици Србији да унапреде сарадњу 

са пословним партнерима. 

 

 

6. План истраживања и структура рада 

 

У табели је приказан опис даљег истражиања, по фазама. 

 
 ФАЗА ЗАДАТАК МЕТОДЕ, ТЕХНИКЕ, 

СТАНДАРДИ 

1. Анализа постојећег 

стања и досадашњих 

резултата 

истраживања 

- Прикупљање информација у 

циљу анализе и 

систематизације постојећег 

стања и досадашњих 

резултата.  

- Компаративна анализа 

постојећих решења у домену 

координације 

комуникационих канала у 

електронском пословању 

великих предузећа. 

- Претраживање стручне 

литературе  

- Претраживање 

комерцијалних решења 

- Претраживање Интернет 

ресурса  

- Студије случаја 

- Претраживање база података  
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2.  Моделирање  - Систематизација и анализа 

постојећих модела који се 

користе за управљање 

односима са пословним 

партнерима  у B2B 

пословању великих 

предузећа 

- Моделирање процеса у 

систему за управљање 

односима са пословним 

партнерима 

- Анализа и одабир канала 

комуникације  

- Интеграција канала 

комуникације 

- Моделирање индикатора 

перформанси 

- Анализа постојећих решења 

- Анализа студија случаја 

- Претраживање Интернет 

ресурса  

- Методе моделирања 

података 

- Методе за моделирање 

пословних процеса 

- Методе за моделирање 

индикатора перформанси 

- Cost-benefit анализа 

 

3. Пројектовање и 

развој  

- Планирање 

- Пословна анализа 

- Пројектовање модела 

координације 

комуникационих канала са 

пословним партнерима 

- Методе моделирања и 

пројектовања пословних 

процеса 

- Методе развоја 

информационих система у 

Интернет окружењу 

- Методе развоја и 

интеграције сервиса 

електронског пословања 

4. Примена модела за 

управљање односима 

са пословним 

партнерима у 

великим 

предузећима и 

анализа резултата 

- Тестирање и 

имплементација развијеног 

модела 

- Имплементација система за 

управљање односима са 

пословним партнерима 

- Анализа резултата примене 

и корективне мере 

 

- Методе управљања 

односима са пословним 

партнерима 

- Верификација и валидација 

- Статистичке методе 

- Анализа 

- Синтеза 

 

5. Закључак - Анализа предложеног 

решења 

- Предлог будућеих 

истраживања 

- Анализа 

- Синтеза 

 
 

ФАЗА 

МЕСЕЦ 

I II III IV V VI VII VIII IX X 

1           

2           

3           

4           

5           
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2.4 Управљање односима са стејкхолдерима у електронском пословању великих 

предузећа 

2.5 Управљање ланцима снабдевања у великим предузећима 
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3.3 Технологије интернета интелигентних уређаја 

3.4 Технологије друштвених мрежа 
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4. МОДЕЛ ЗА УПРАВЉАЊЕ ОДНОСИМА СА ПОСЛОВНИМ ПАРТНЕРИМА У B2B 

ЕЛЕКТРОНСКОМ ПОСЛОВАЊУ ВЕЛИКИХ ПРЕДУЗЕЋА 

4.1 Циљеви и захтеви 

4.2 Модел за управљање односима са пословним партнерима у електронском 

пословању великих предузећа 

4.3 Модел дељених пословних процеса у електронском пословању великих 

предузећа 

4.4 Модел координације комуникационих канала у електронском пословању 

великих предузећа 

4.5 Модел мерења перформанси управљања односима са пословним партнерима у 

великим предузећима 

 

5. ИМПЛЕМЕНТАЦИЈА И ПРИМЕНА РАЗВИЈЕНОГ МОДЕЛА 

5.1 Модел електронског пословања у предузећу „Falc East“ 

5.2 Канали комуникације у електронском пословању предузећа „Falc East“ 

5.3 Технолошке иновације и њихов утицај на пословање предузећа „Falc East“ 

5.4 Анализа постигнутих резултата 

5.5 Дискусија 

 

6. НАУЧНИ И СТРУЧНИ ДОПРИНОСИ 

 

7. БУДУЋА ИСТРАЖИВАЊА 

 

8. ЗАКЉУЧАК 

 

9. ЛИТЕРАТУРА 
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7. Закључак и предлог 

 
Из изложеног ce може закључити да кандидат Сузана Милиновић испуњава све услове 

предвиђене Законом о високом образовању за одобрење израде докторске дисертације 

под насловом „Управљање односима са пословним партнерима у B2B електронском 

пословању великих предузећа“. Сузана Милиновић поседује неопходна теоријска 

знања из електронског пословања, информатике и менаџмента, искуство из праксе и 

капацитет да успешно ради на докторској дисертацији. Тема припада ужој научној 

области Електронско пословање, мултидисциплинарна је и актуелна. Добијени 

резултати могу имати широку практичну примену у савременом електронском 

пословању великих предузећа. 

 

На основу свега наведеног, комисија предлаже Наставно-научном већу да прихвати 

предложену тему и одобри израду пријављене докторске дисертације. За ментора 

докторске дисертације предлаже се др Зорица Богдановић, ванредни професор 

Факултета организационих наука, Универзитета у Београду. 
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