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1. Kako poceti svoj biznis?

Prednosti zapoc€injanja sopstvenog biznisa su oseéaj da pred sobom imate potpuno prazan
prostor koji treba da popunite svojom kreativhoSc¢u i svojim idejama poslovanja.

Kada imate jasnu ideju kojim poslom Zelite da se bavite i viziju kako da ga razvijete i
realizujete, odnosno da dodete do svoje ciline grupe i krajnjeg korisnika, tada ste ve¢ uradili
veliki deo na putu ka uspehu.

Put do uspeha svakog bizniza je veoma dugacak, naporan, zahtevan, tezak, kompeksan ali i
zanimljiv, ukoliko istrajete u svojim idejama, vizijama i pravilima poslovanja.

Realizacija savremenih poslovnih i drugih aktivnosti, sastoji se iz niza jasno definisanih
pravila, koraka, projekata i Portfolija. Investitor, odnosno pokretaé sopstvenog malog ili
srednjeg biznisa, moZe da se odluc¢i za neku od metoda realizacije svoje poslovne ideje.
NajceS¢i primeri u svetu su formiranje Portfolia koji se sastoji iz niza manjih projekata, a koji
imaju za cilj da u odredenom vremenskom periodu dostignu cilj i viziju koja je odredena u
Portfoliu.

Dakle, Portfolio je grupa pojedinacnih projekata koji se odnose na odredene segmente
vasSeg poslovanja i celokupnog biznisa. Broj projekata koji ¢ine jedan Portfolio nije
ogranicen, ali sadrzaj tih projekata ne sme da odstupa od zadatog cilja Portfolia.

Portfolio
Project
Project Project
N * * Project
=t A4 \ N\, / End
i P‘O“ ct . Foroiect -
Portfolio roje e 4 o

Prdjéd

Izgled Portfolia odreduje investitor samostalno ili u saradnji sa stru¢nim agencijama za
oblast Projektnog menadzmenta. DefiniSe se krajnji cilj koji je razli€it za svaki Portfolio. Jer
cilj odreduje onaj koji ulaze novac, a to je investitor. On odreduje Sta Zeli da postigne i koje
rezultate oCekuje, kao i vremenski period povracaja uloZzenog i po€etak ostvarivanja profita.

Svaki projekat obi¢no sadrzi veci broj podprojekata, faza, podfaza i pojedinacnih aktivnosti,
koji svi zajedno C&ine razgranatu strukturu projekta. Veliki projekti, gledano po obimu i
strukturi, imaju razli€ito veliki broj faza i aktivnosti i obi€no dugo traju. Veze izmedu pojednih
faza i aktivnosti, koje Cine savremene projekte su mnogobrojne i proistiCcu iz slozene
strukture projekta i upotrebljene tehnologije. Velikoj slozenosti realizacije savremenih
projekata, pored mnogobrojnih faza i aktivnosti i njihove povezanosti, posebno doprinosti i
veliki broj uCesnika u realizaciji projekta.

Projekat je svaka radnja koju vrs$i vise osoba ili jedna osoba u saradnji sa drugim
ljudima koji su posredno ili neposredno ukljuéeni u realizaciju projektnih aktivnosti, a
sve u svrhu postizanja krajnjeg cilja projekta.

U savremenom svetu, sve Sto zZelite da uradite ili da postignete morate raditi sa pismenom
podlogom. Sva sredstva koja se potrazuju, da li od prvatnih ili javnih finansijera, moraju se
jasno definisati, kao i opravdati nakon zatvaranja projekta.

=,
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Na osnhovu gore navedene konstatacije ukazuje se potreba za profesionalnim i savesnim
upravljanjem projektima. Koncept upravljanja projektom se bazira na uspostavljanju efikasne
organizacije koja omoguc¢ava da se na najbolji nacin iskoriste raspoloZive metode planiranja
i kontrole za efikasniju realizaciju projekta, odnosno omogucéava najefikasnije koriS¢enje
raspolozivih metoda, materijalnih resursa, finansijskih sredstava i ljudi u procesu realizacije
posmatranog projekta. Upravljanje projektom predstavlja nauCno zasnovan i u praksi
proveren koncept kojim se, uz pomo¢ odgovarajuc¢ih metoda oragnizuje, planiranja, vodenja i
kontrole vrSi racionalno uskladivanje svih potrebnih resursa i koordinacija potrebnih
aktivnosti, da bi se odredeni projekat realizovao na najefikasniji nacin.
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2. Upravljanje projektom

Upravljanje projektom prestavlja svako upravljanje poslom ili nekom radnjom kojom rukovodi
jedna osoba, projektni menadzer.

U savremenom svetu pojavljuje se potreba za profesionalnim pristupom upravijanju
projktima, investicijama i aktivhostima koje sluze za postizanje zacrtanog i zeljenog cilja. Iz
tog razloga svaki posao i svaka aktivnost u poslovnom svetu mora da bude jasno definisana
i pracena od strane odgovornih i stru¢nih lica za oblast koja se obraduje.

Kako biste bili uspesni u realizaciji svog privatnog poslovnog poduhvata ili moderno receno
“projekta”, potrebno je da prethodno odredite svoj cilj koji zelite da postignete i na koji nacin.
Na osnovu odredenog cilja i strategije realizacije vaseg projekte dolazite do inforamcije
koliko kosta vasa investicija. Kada odredite cenu vaseg projekta, odnosno investicije, vrsite
istrazivanje na koji nacin da dodete do potrebnih finansijskih sredstava sredstava.

Nacelno gledano, ciljevi predstavljaju stanje ili situacije kojima se tezi. Kada je re€ o
organizacijama, pod cilievima organizacija podrazumevaju se planske odluke u kojima se
definisano stanje ili situacije u koje organizacije zele da dodu, odnosno koje Zele da
realizuju. Ne_moZe se staviti znak jednakosti izmedu rezultata i cilieva. 1z razloga to su
rezulteti jedna od pretpostavki realizacije ciljeva.

Cilievi organizacije su primarne planske odluke kojima se usmerava funkcionisanje
organizacije. 1z razloga $to &lanovi organizacije, iako imaju svoje (specifi€ne) ciljeve, moraju
u svom pona8anju postovati cilieve organizacije u kojoj rade, kao vide, odnosno kao
nadredene ciljeve.

Postoje nacini upravljanja projektnom, kao na primer Proces upravljanja pomoéu ciljeva. U
nastavku vide¢emo i Sematski prikaz ovakvog procesa upravljanja projektom koji moze da
se primeni u praksi.

Proces upravljanja pomocu ciljeva
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2.1. Odredivanje cilja (Zaraditi viSe novca nije CILJ!)

U prethodnom delu spomenuli smo prvi korak koji je potreban da se uradi pre pocetka
svakog posla, odnosno projekta, a to je uspostavljanje cilja. Samim radom na razmatranju
potencijalnog i odredivanju krajnjeg cilja projekta, vi ste prakticno poceli sa radom na
projektu. To se zove planiranje projekta.

Tokom procesa razmatranja potencijalnog i odredivanja konacnog cilja, potrebno je uzeti u
obzir sve Cinioce i okolnosti kako bi se na najbolji i najefikasniji nacin odredio najisplativiji cilj
projekta.

Cilj ili cilieve je potrebno zapisati. Pozeljno bi bilo po kategorijama, ukoliko okolnosti to
dopustaju, odnosno tema projektno-poslovne aktivnosti.

Nakon definisanja i ispisivanja cilja ili ciljeva, potrebno je odrediti prioritete. A tek onda
krenuti u poslovne aktivnosti.

Cilj ili ciljevi moraju da budu jasni, merljivi, precizni i usko orjentisani!

Kako biste znali da li ste dobro postavili svoj cilj ili cilieve, moZete iskoristiti SMART tehniku
provere ciljeva:

SMART odredivanje ciljeva

S - Specific/Specifi¢an

=
M- Measurable/Merljiv A A

® @ )
A - Attainable/Dostizan N~

R - Realistic/Realanili licno vazan

T- Time Bound/Vremenski ograni¢en

Faktori koji uticu na odredivanje cilja projekta su:

Zelja investitora;

Raspoloziva finansijska sredstva;

RaspoloZzivi resursi;

Krajnji korisnici, odnosno broj krajnjih korisnika i njihova zainteresovanost za
planiranu uslugu ili proizvod;

Geografska lokacija buduce investicije;

PlateZna mo¢ krajnjih korisnika;

Konkurencija;

Marketin§ke mogucnosti;

AANENEN

ANENENEN
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2.1.1. Zeljainvestitora

NajceSc¢e, ali ne i uvek, Zelja investitora bude veéa i ambicioznija nego mogucnosti koje su
mu na raspolaganju kada planira da pokrene svoj privatni biznis. Na to utiCu okolnosti na
koje veliki broj ljudi ne obrati paznju pri planiranju realizacije svoje poslovne ideje. 1z tog
razloga Zelja investitora je bitan Cinilac u formiranju kraljnjeg cilja projekta, jer ona odreduje
pravac kretanja buduée investicije i postizanje delimi¢no ili u potpunosti zeljenih rezultata.

2.1.2. Raspoloziva finansijska sredstva

Pod raspolozivim finansijskim sredstvima podrazumevaju se sredstva koja ve¢ poseduje
investitor, kao i nacin i institucija u kojoj ¢e obezbediti ostatak (banka, investicioni fondovi,
razvojni fondovi...). Takode, finansijska sredstva u velikoj meri utiCu na tok projekta, kao i na
realnost i realizaciju krajnjeg cilja.

2.1.3. Raspolozivi resursi

Resursi sa kojima investitor raspolaze nisu samo novac, odnosno finansijska sredstva. Pod
pojmom resursi se misli na sve materijalne i nematerijalne stvari koje su na raspolaganju
investitoru, kao i u¢esée ljudskog faktora pri radu na projektu i njegovoj realizaciji u celosti ili
projektnim fazama.

2.1.4. Krajnji korisnici

Krajnji korisnici su veoma bitan faktor pri odredivanju kranjeg cilja projekta. Oni su ti koji
treba da prihvate, koriste uslugu ili kupe proizvod koji vi kao investitor nudite na trzidtu. Oni
se joS zovu i zainteresovana strana (stakeholders). Bez jasno definisanih krajnjih korisnika
vase usluge ili proizvoda i njihovog broja, projekat ne sme da pocne sa svojom realizacijom.
Koli¢ina potencijalnih krajnjih korisnika utiCe na odluku o tome da li pokrenuti projekat
(investiciju) ili ne. Na osnovu utvrdenog stanja krajnjih korisnika odreduje se, pored krajnjeg
cilja projekta i isplativost investicije, kao i vremenski period povracaja ulozenog novca i
vremena.

2.1.5. Geografska lokacija buducée investicije

Ovaj faktor se u vecini sluajeva naslanja i usko je povezan sa prethodno obradenim kranjim
korisnicima. Potrebno je ispitati i rastumaditi navike i Zelje krajnjih korisnika odredene
geografske lokacije na kojoj se planira investicija. U to spadaju opstina, grad, regija,
pokrajina, drzava ili kontinent. Ukoliko ponudite na trziste uslugu ili proizvod koji je potpuno
nov i za tu geografsku celinu nepoznat, potrebno je mnogo vi8e truda, marketiskih aktivnosti
i finansijskih sredstava utroSiti kako bi se privukao 8to veéi broj krajnjih korisnika i postigao
Zeljeni cilj. Ali ako se odredenoj geografskoj celini ponudi njima poznata usluga ili proizvod,
tada preti mogucnost velike konkurencije za tu vrstu usluge ili proizvoda na toj lokaciji. U
svakom od ova dva slu€aja potreban je ozbiljan i veoma detaljan pristup promociji i prodaji
svoje usluge ili svog proizvoda krajnjem korisniku u odredenoj geografskoj celini.

2.1.6. Platezna mo¢ krajnjih korisnika

Svakako investicija, odnosno podrazumevani kranji cilj svakog projekta jeste profit. Zato se
profit kao krajnji cilj nikada ni ne navodi u projektu jer se on podrazumeva. Ali da bi se doSlo
do profita, odnosno zarade od pruzene usluge ili prodatog proizvoda, mora se poznavati
platezna moc krajnjeg korisnika na odredenoj geografskoj lokaciji. 1z tog razloga pristupa se
istrazivanju i na osnovu toga se odreduje krajnja cena usluge ili proizvoda. Cena u vecini
sluCajeva odreduje kvalitet usluge ili proizvoda. Potrebno je, takode, uzeti u obzir i gore
navedenu pretpostavku da ako se na planirano trziSte ponudi nova usluga ili novi proizvod
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sa pristupaénim cenama, ne mora po difoltu i da znaci uspeh. Odredivanje platezne modi
krajnjeg korisnika i prodaja usluge ili proizvoda je veoma kompleksan proces, koji mora
takode da uzme u obzir mnoge faktore, a koje smo ve¢ spomenuli.

2.1.7. Konkurencija

Konkurencija je uvek prisutna. Svakako je zdravo imati konkurenciju jer na oshovu toga
pocinje borba za krajnjeg korisnika. U slu€aju postojanja konkurencije veoma je bitno pri
formiranju vrste usluge ili proizvoda i njihove cene to da ne budete najskuplji, ali i najjeftiniji.
Jer ako se pojavite kao novi na trziStu, a samim tim i najjeftiniji za uslugu i proizvod koji vec
postoji na tom trzistu, budite sumnju kod krajnjeg korisnika i rizikujete da vas zbog loSeg
poslovanja konkurencija ukloni sa tog trzsita. Ako ste najskuplji, a pri tome nemate ozbiljne
reference iz oblasti usluge ili proizvoda koje nudite na drugim trZistima, takode rizikujete da
budete vrlo brzo uklonjeni iz trke za previlast na predmetnom trzistu.

2.1.8. Marketinske mogucénosti

Marketing kao takav je u savremenom svetu nezaobilazan segment pri realizaciji projekta,
kao i uticaju na njegov uspeh. MerketinSke mogucénosti su velike i raznovrsne.

Pri formiranju biznisa ili planiranju projekta, obavezno je planiranje marketiSkih aktivnosti i
njihovih moguénosti. Postoje razni nacini oglaSavanja i promocije (marketing aktivnosti) i
svaki ima svoju cenu.

Oglasne i promotivhe mogucnosti svakako zavise od budZzetom predvidenih finansijskih
sredstava. Pri odredivanju ovih aktivnosti potrebno je sagledati sve mogucnosti koje su na
raspolaganju.

Najrasprostranjenije moguénosti oglasavanja i promocije su:

SEO optimizovana internet prezentacija (Website);
Drustvene mreze;

Internet portali;

Mejling lista;

PR tekstovi;

Backlinks

Nativni marketing;

Televizija;

Novine (Stampane i elektronske);
Radio;

Flajeri i plakati;

Javne promaocije i javne rasprave;
Tribine;

Reklama ,0d usta do usta®“.

O ovim, ali i o drugim oblicima oglasavanja i promocije govoriéemo u poglavlju koje ¢e se
baviti Upravljanjem marketingom.

Pri zapisivanju cilja ili ciljeva potrebno je pridrzavati se odredene forme. Postoji tehnika
pisanja (osnovno pravilo) koju morate primeniti i ona se sastoji iz 5 tataka:

JA/prvo lice jednine
Glagol/Stanje
Vremenski rok

U sadadnjem vremenu
U pozitivhoj formi

arwdE
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PRIMER:
» Ja sam kupio novi auto do kraja septembra ??? godine.
» Moja firma je ostvarila rast prodaje za 20% do 31. decembra ??? godine.

KORACI

Definisani koraci pre pocetka rada na
ostvarivanju zacrtanih ciljeva!

PUT DO USPESNOG RADA
1. KORAK

Definisati ciljeve u
pisanoj formi.,

Odrediti prioritetne
ciljeve.

3. KORAK

Saciniti spisak
aktivnosti.

4. KORAK

Odrediti prioritetne
aktivnosti.

5. KORAK

Pokrenuti akciju!

6. KORAK
RAD!

Info rafik
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2.2. Odredivanje ciljne grupe

Svako ko dode na ideju da pokrene svoj privatni posao ili projekat ima nameru da proda
svoju uslugu ili proizvod. Kako bi sebi olaksali taj posao, jako je vazno na pocetku, pre
investiranja i poCetka projekta, odrediti ciljnu grupu, odnosno kupce.

Svaka sredina na svetu ima svoje Zelje, potrebe, izgradene navike i ukuse. Pa tako i ne
moze u svakoj sredini ili u svakom delu sveta sve da bude dobro prihvaceno od vecine
potroSaca, odnosno kupaca. To je jo$ jedan signal za onog ko zeli da ulozi svoj novac i
investira u svoj privatan biznis ili projekat. Jer kako bi ostvario profit svoje firme mora da se
prilagodi postoje¢im potrebama potencijalnih kupaca u odredenoj sredini ili da rizikuje i da
proba sa nekim novim proizvodom ili uslugom sa kojim se ta sredina jo$ nije susretala.

Posao odredivanja ciline grupe krajnjih korisnika usluge ili proizvoda je veoma slozen i
kompleksan proces. Svaki investitor ili pokreta¢ projekta mora jasno da definiSe profil svog
krajnjeg korisnika. Jer definisanjem profila i potreba krajnjeg korisnika, investitor ili pokretac
projekta moze da napravi orjentacioni plan za koje vreme i kojim intenzitetom ¢Ce se vratiti
uloZeni novac i poCeti ostvarivati profit.

Definsanjem profila krajnjeg korisnika se formiraju marketinske aktivnosti i nacin poslovanja
investitora, odnosno pokretaca projekta.

U sklopu procesa odredivanja ciline grupe, odnosno profila krajnjeg korisnika, potrebno je
dati odgovor na 6 pitanja:

Ko? (Who?)
Sta? (What?)
Kako? (How?)
Zasto? (Why?)
Kada? (When?)
Gde? (Where?)

FEFEEEE

Ko? Sta?

Gde? Proizvod ili usluga Kako?

Kada? Zasto?
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2.2.1. Ko? (Who?)

NajceSc¢e pitanje koje sami sebi postavite jeste: Ko &e biti moj kupac ili korisnik? Odgovor na
ovo pitanje je veoma Sirok i kompleksan.
Kada imate svoju biznis ili projektnu ideju, na osnovu toga postavite sebi pitanje koji profil

ljudi bi hteo da to koristi. U zavisnosti od vase usluge ili proizvoda, profili mogu da se odrede
na osnovu sledecih grupa:

*

/
*

Pol: Muskarci, Zzene ili oboje;

Po starosti: Bebe, mala deca, tinejdZeri, omladina, sredovecni stanovnici, starija

populacija ili svi navedeni;

Bra¢no stanje: Ozenjen, udata, samac, samica, udovac, udovica, razvedeni ili sve

navedeno;

Pravni oblik: Privatna lica, pravna lica ili oboje;

Teritorija: Lokalna jedinica, regija, drzava, kontinent, svet ili sve navedeno;

Obrazovanje: neobrazovani, niskoobrazovani, srednjeobrazovani, visokoobrazovani

ili svi navedeni;

Verska opredeljenost: Pravoslavci, Katolici, Muslimani, Indusi, Jevrji, Manje

zastupljene religijske organizacije ili svi navedeni;

Seksualna opredeljenost: Hetero, gey, lezbo, tranvestiti, biseksualci ili svi

navedeni;

Politicka opredeljenost: Demokrate, republikanci, monarhisti, konzervativci, liberali,

laburisti, socijalisti, antiglobalisti, secesionisti, zeleni ili svi navedeni;

Interesovanja: Sport, politika, zabava, druZenje, komunikacija, ekologija,

obrazovanje, nauka, istraZivanje, nevladin sektor, nesto drugo ili sve navedeno;

% Profesija: Inzenjeri, pravnici, tehnolozi, tehni€ari, radnici, politiCari, preduzetnici,
menadzeri ili sve navedeno;

% Ekonomsko stanje: Siromasna sredina, srednje razvijena, bogata ili meSovita.

*,
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Sve ovo je potrebno uzeti u obzir pri analiziranju trziSta i konstruisanju profila krajnjeg
korisnika usluge ili proizvoda na prostoru na kome Zelite da plasirate uslugu ili proizvod.
Svaka detaljna analiza populacije kojoj ste namenili svoju uslugu ili proizvod je pozeljna iz
razloga Sto na taj nalin smanjujete rizik od neuspeha vade poslovne investicije. Rizik,
naravno, nikada ne moze biti izbegnut, ali moze da se svede na najmanji moguéi nivo. Taj
nivo rizika opet zavisi prvenstveno od kompatibilnosti veSe usluge ili proizvoda i profila
krajnjeg korisnika.

Definisanjem svake od gore navedenih tacaka, dobi¢ete odgovor na svoje pitanje: Ko ¢ée biti
moj kupac ili korisnik?

2.2.2. Sta?(What?)

Morate sebi da odgovorite na pitanje: Sta krajnji korisnik Zeli i oGekuje od mene?

Na osnovu pretpostavke da ste ve¢ od prilike definisali svoju delatnost i uslugu ili proizvod,
tada morate odrediti $ta ¢ete to ponuditi vasoj ciljnoj grupi, odnosno krajnjem korisniku?

Definisali ste ko je vasa ciljna grupa. To je samo pocCetak. U tom segmentu ste dobili malo
uzu sliku eventualnih krajnjih korisnika ali jo§ uvek je to suvise opStirno i sveobuhvatno.
ReSavajuéi stavku po stavku, odnosno odgovaraju¢i na ova pitanja dobijate kompletnu
projekciju i profil krajnjeg korisnika.

Savremeni korisnik usluge ili proizvoda je prefinjenog ukusa i veoma dobro zna Sta zeli. Tu
nastaje problem jer je velika ponuda na svetskom trziStu. Tu nastupa vasa kreativnost u
smislu da Sto bolje doCarate potencijalnom krajnjem korisniku Sta vi to njemu nudite.
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Umetnost borbe na trzistu je da investitor ili pokreta¢ projekta predstavi svoj proizvod iz
sasvim novog ugla i takav pristup ¢e potencijalnom krajnjem korisniku biti neSto novo i
samim tim zanimljivo. Bez obzira da li takav proizvod ve¢ ima konkurenciju na Zeljenom
trzistu.

Kada odredite pristup prezentacije Sta? vi to nudite, tada iz spiska krajnjih korisnika koji ste
dobili odgovarajuci na pitanje Ko? izvucite uZi spisak potencijalnih krajnjih korisnika.

Sve ovo se radi ha bazi pretpostavke, naravno.
2.2.3. Kako?(How?)

U savremenom svetu prezentovati i prodati uslugu ili proizvod krajnjem korisniku ne
predstavlja veliki problem. Sve veca je internet pismenost potencijalnih krajnjih korisnika.
Dostupnost informacijama je svima omoguéeno Sirom sveta putem interneta. Problem je
naravno kako i na koji na€in prezentovati.

Ovo pitanje i odgovor na njega se nastavlja ha gore navedena dva odgovora. Kako pristupiti
i na koji nacin pri¢i potencijalnom krajnjem korisniku u velikoj meri suzava spisak pri
odredivanju konac¢ne ciljne grupe.

Potrebno je formirati NACIN kako da prodate uslugu ili proizvod. Gore smo naveli ugao
gledanja na to Sta prodajete, a odgovor na pitanje Kako? odreduje putanju tog ugla gledanja

na uslugu ili proizvod koju investitor ili pokreta projekta nudi potencijalnom krajnjem
korisniku.

Na primer: Iznajmljujem Bubble Football lopte.

Sta iznajmljujem? Iznajmljujem dobru zabavu, novi sport i odliénu rekreaciju koja odrzava
telo u odli¢noj formi.

Kako prezentujem i iznajmljujem? Predstavljam ovaj sport kao nesto za Sta nije potrebno
predzanje, sportska i kondiciona pripremljenost ili znanje igranja fudbala. Potrebna je samo
dobra volja i hedonisticka potreba svakog pojedinca. Cena iznajmljivanja je prilagodena
Zeljenom trziStu, odnosno plateznoj moci krajnjeg korisnika.

2.2.4. Zasto?(Why?)
Kada se pojavite na trziStu uz konkurenciju ili bez nje, Cesto ¢e va$i potencijalni krajnji

korisnici postaviti pitanje: ,Zasto da koriste ba$ vasu uslugu ili da kupe ba$ vas proizvod?“

U ovom slu€aju stupa na snagu vaSa sposobnost pregovaranja i ubedivanja. Ovo su
najcesce vrline koje su urodene, ali i mogu uz ozbiljan rad, da se nauce.

Imate zadatak da odgovorite, mozda, na najteze pitanje od svih. Morate da pokazete i
predstavite svoju uslugu ili proizvod tako da je ba$ on potreban vasim krajnjim korisnicima i
da ¢e imati velike koristi ako probaju.

Na osnovu dolaska do odgovarajuceg odgovora na ovo pitanje cete dobiti joS uzi krug od
prethodnog potencijalnih krajnjih korisnika.

Bitno je samo da trzistu predstavite svoju uslugu ili proizvod kao nesto Sto je neophodno i
drugacije od ostalih. Nesto Sto ¢e ljudima biti drago da potroSe novac bas na vasu uslugu ili
proizvod.

2.2.5. Kada?(When?)

Ako ste uspeli u svojoj projekciji formiranja odgovora na pitanje Zasto?, tada morate sebi da
odgovorite, jer bi vas to sigurno pitao potencijalni krajnji korisnik, na sledec¢a pitanja:

ﬁ
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Kada pocinjete sa radom?
Kada mogu da koristim vasu uslugu ili proizvod?

Na osnovu ovoga mozete da isprojektujete karakter potencijalnih kupaca, odnosno da li su
nestrpljivi ili strpljivi? Da li su zainteresovani ili nisu za vasu uslugu ili proizvod? Da li su
odmereni ili brzopleti?

2.2.6. Gde?(Where?)

| na kraju celog ovog istrazivanja postavlja se logi¢no pitanje: ,Gde i na koji na€in moze
krajnji korisnik da koristi vasu uslugu ili proizvod?*

Ovo u mnogome zavisi od vrste delatnosti kojom éete se baviti, geografske ili neke druge
lokacije, broja direktno ili indirektno konkurencije.

Kako bi ste upotpunili sve isprojektovane odgovore na prethodno postaviljena pitanja i dobili
konacnu sliku vaseg krajnjeg korisnika, odnosno ciljne grupe, lokacija vaseg poslovanja je
od veliko znacaja. Trziste je veliko i prezasi¢eno. Potencijalni krajnji korisnici su lenji jer im je
sve na dohvat ruke. Da bi ste se uklopili u savremene trziSne trendove i da biste pozitivho
poslovali, morate se uklapati u date okolnosti. Iz tog razloga je najvaznije da vasa lokacija
poslovanja bude blizu vasih potencijalnih krajnjih korisnika.

Nakon dobijenih isprojektovanih odgovora na sva gore navedena pitanja dobicete
kompletnu sliku vase ciljne grupe. Sve vase ciljeve koje ste prethodno ustanovili
morate uskladiti sa potencijalnim krajnjim korisnicima, odnosno ciljnom grupom.

Ali Top 1 pravilo koje morate da ispostujete pri poslovanju je da verujete u ono sto
radite i u svoju uslugu ili proizvod. Na osnovu toga ¢e vam i drugi verovati.

2.3. Projektni tim

Jedan od osnovnih postulata glasi: ,,Dobra priprema je pola posla do uspeha.

Formiranje projektnog ili poslovnog tima, koji bira i okuplja projektni menadzer ili investitor, je
veoma vazan u planiranju, a kasniji i u razvoju posla i poslovnih aktivnosti. Projektni tim
mora da bude sacinjen od ljudi koje povezuju ista interesovanja, interesi, slicne poslovne
vestine i znanje iz traZene oblasti.

U sludaju pokretanja privatnog malog ili srednjeg posla, poslovni tim ne mora da bude u
formi pravog projektnog tima. Pod timom u slu€aju privatnog biznisa podrazumevaju se sva
ona pravna i fizika lica koja su direktno ili indirektno povezani sa vaSom poslovnom idejom.
To je stvaranje poslovne mreze i kontakata koji ¢e vam biti od velike pomoci i vaznosti pri
poslovanju i realizaciji poslovnih ciljeva.

Efikasnost takve jedne mreze i poslovnih partnera zavisi od:

v" Dalli imaju iste cilieve i Zelju da u¢estvuju zajedno u poslovnoj ideji?

v' Da li imaju zajedni¢ku motivaciju (interes) i zajedni¢ki nastup?

v" Da li imaju lojalnost zajedni¢kom poslu i investitoru?

v Da li poseduju zahtevana stru¢na znanja i iskustva?
Ovo su veoma bitna pitanja koja postavljate pri izboru pravih saradnika i onih koji ¢e biti
sastavni deo va$e investicije direktno ili indirektno. Jer u privathom poslu nikada ne zavisite

samo od sebe. Postoji bezbroj spoljasnjih i nepredvidivih faktora koji mogu da uti¢u na razvoj
i tok vase poslovne ideje.
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Iz tog razloga je potrebno postaviti stvari sledeéim redosledom:

Izbor proizvodana;

Izbor najblizeg poslovnog partnera, sufinansijera ili suinvestiotra;

Izbor bliskih saradnika sa istim ili pribliznim interesom;

Izbor firmi poslovnih partenera koji vr§e vama potrebne usluge;

Izbor zaposlenih lica;

Izbor distributera poslovne ideje;

Izbor ciljne grupe ili pravnih lica kojima distribuirate svoju uslugu ili proizvod,;
Izbor i formiranje baze podataka.

VVVVVYVVY

Izborom svega gore navedenog i definisanjem prava i obaveza svih u€esnika u va$oj
poslovnoj ideji ste formirali poslovhu mreZzu pomocu koje rizik od negativnih posledica po
poslovanje smanjujete na minimum. Bitno je naglasiti da rizici uvek postoje. U manjoj ili
ve¢oj meri ali postoje. Ako se kvalitetno formira projektni tim, odnosno poslovna mreza
ucCinite€e svoju realizaciju poslovne ideje i svoje poslovanje lakSim i jednostavnijim.

Glavnu re¢ pri formiranju poslovne mreze i izboru poslovnih partnera ima investitor, odnosno
nosilac poslovne ideje. Ovo je naravno i logi¢no jer kvalitet budu¢eg poslovanje zavisi od
izabranih kvalitetnih poslovnih partnera i uCesnika u poslovanju i realizaciji poslovne ideje.
Veé pri samom izboru javlja se uzajamno poverenje izmedu ¢&lanova poslovne mreze i
investitora, smanjuju se simptomi neefikasnosti: frustracije, konflikti i dr.

A povecavaju se znacajne Koristi:
e Zajednicki reSavaju probleme;
LakSe se reSavaju konflikti;
Povecéanije kreativnosti;
Medusobna podrska izmedu ¢lanova poslovne mreze;
Veéa kolektivha snaga tima;
PoboljSava se nivo komunikacije;
Kvalitet donoSenja odluka se poboljSava;
Raste zadovoljstvo u radu.

U toku realizacije poslovne ideje, odnosno u toku poslovanja mogu se ukljucivati novi ¢lanovi
ili delimi€éno menjati poslovna mreza, Sto dovodi do stvaranja kohezije u poslovnom timu.
Zato je potrebno da se aktivnosti vezane za formiranje poslone mreze izvode tokom
celokupne realizacije poslovne ideje, odnosno poslovanja firme.

Formiranjem poslovne mreZe zalazimo i u oblast upravljanje ljudskim resursima. Ljudski
resursi su noseci stub u toku poslovanja i postizanja poslovnog cilja.

Interni poslovni tim predstavlja poslovnu organizaciju unutar firme. Funkcionalnost svakog
preduzece zavisi od dobre organizacije posla i jasno definisanih zaduzZenja svakog pojedinca
koji Cini celinu preduzeca.

Mali biznis najéesée nema takvu poslovnu strukturu kao velike kompanije i korporacije, ali na
mikro nivou moze u odredenim segmentima da se primeni takav nacin poslovanja i kod
malih i srednjih preduzeca.

Svaki investitor ne mora po pravilu da bude i potpuni struCnjak iz oblasti u koju zeli da ulozi
svoj novac. Potrebno je da poseduje vestine upraljanja ljudskim resursima i da na najbolji
nacin formira najbolju ekipu ljudi koji ¢e Ciniti interni poslovni tim.

Ovo znaCi da nosilac poslovne ideje, odnosno investitor mora da odabere, prema
finansijskim i drugim mogucnostima, idealan tim strucnih lica iz oblasti koja mu je potrebna.
Motivacijom i odlicnom radnom atmosferom, uposleni stru€njaci ¢e dati svoj maksimum pri
radu, a na taj nacin Ce uticati da se postigne poslovna ideja koju je investitor definisao.

ﬂ
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2.4. lIstrazivanje trzista

Pre svakog pocetka realizacije poslovne ideje potrebno je izvrsiti istrazivanje trzista na kome
zelite da plasirate svoju uslugu ili proizvod. Jednim delom smo se dotakli istrazivanja trzista,
pri opisivanju procesa odredivanja ciljne grupe, odnosno krajnjeg korisnika. U tom segmentu
pripremnih radnji ste ve¢ dobili odredenu sliku, ali to nije dovoljno.

U modernom poslovnom svetu povratna informacija je veoma vazna pri pocetku, toku i
razvoju poslovanja. TeSko je uspeSno poslovati ako nemate informaciju da li ta vasa usluga
ili vas proizvod ima potencijalne krajnje korisnike na zeljenom trzistu.

Za ovaj posao je najbolje, najpraktiCnije i najekonomicénije angazovati stru¢no lice ili
kompaniju koja se bavi ovom delatnoscu.

Analiza trzista. Ovde je potrebno navesti
ko su vasi kupci, definisati takozvano
cilino trziSte (kome nameravate da
ponudite svoje proizvode), da li je vas
udeo na trziStu stalan ili se menja (ukoliko
ve¢ poslujete), da li ste segmentisali
trziste i kako (podela trzista po potraznji ili

- Qdd muw drugim parametrima), da li je vase trzite
dovoljno veliko da podnese prosirenje posla, kako c¢ete privuéi, zadrzati i povecati broj
musterija, kako odredujete cenu svojih proizvoda?

Konkurencija. Dakle, ko su vasi direktni, a ko indirektni konkurenti? Koje su njihove
prednosti ili slabosti u odnosu na vase preduzece?

Jako je vazno stalno azurirati ovaj segment biznis plana. Praéenje konkurencije samo po
sebi ukazuje poziciju vaseg posla na trzistu i eventualne prednosti i opasnosti po poslovanje.
Ovde treba biti maksimalno iskren i ne ulepSavati situaciju. U suprotnom lazete sami sebe.
Ipak, vas prvenstveni cilj ne bi trebao da bude borba protiv konkurencije sama po sebi ve¢
koncentracija na kupce.

Lokacija. Ovde odgovaramo na sledeca pitanja: Gde je lokacija vaSeg posla, zbog ¢ega je
to dobro mesto za va$ posao, kakav vam je dodatni prostor potreban, da li se u dosegu vase
lokacije deSavaju bitnija demografska ili trziSna pomeranja?

Analiza kompletnog poslovnog okruzenja i otkrivanje mogucnosti na trzistu se moze vrsiti
pomocu velikog broja modela i tehnika. Takode, buduci da se trziSte sastoji od velikog broja
razliCitih elemenata, koji vrSe, kako medusobni uticaj, tako i uticaj na poslovanje firme,
mogucnosti kreiranja strategije nastupa mogu da uklju¢e sve opcije izmedu izbora
homogenog segmenta i plasiranja jednog proizvoda, do izbora velikog broja razlicitih
segmenata i plasiranja viSe proizvoda. Naravno, iskoris¢avanje prednosti izabranih trziSnih
opcija zavisi¢e u velikoj meri od kvaliteta analize trziSnog okruzenja, odnosno svih mogucih
uticaja na poslovanje firme. Moguénosti je mnogo, ali ako bi probali da ih svedemo na
konkretan broj, zakljuCili bismo da ih ima najmanje koliko i neispunjenih potreba musterija.
Tom logikom bi marketari trebalo da usmere svoje napore ka otkrivanju potreba, ali
istovremeno identifikovanju dovoljnog broja platezno sposobnih korisnika (kupaca) koji ¢e
biti spremne da kupe proizvod ili uslugu.

Prepoznati trziSnu priliku nije uvek jednostavan posao. Postoji tri tipa situacije koje mogu
doprineti nastanku marketindkih mogucnosti:

» obezbedivanje deficitarnih proizvoda,
» obezbedivanje postojeéeg proizvoda ili usluge na nov, prestizniji nacin, i
» obezbedivanje novog proizvoda i usluge.
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TrziSne okolnosti u kojima je traznja veca od ponude ne zahtevaju kompleksnu analizu.
Karakteristike koje prate ovakvo trziSno stanje moZzemo da svedemo na dve lako uocljive u
praksi. Prvo, marketari mogu plasirati proizvode za kojima vlada nestasSica sa cenom koja je
mnogo veca od realne vrednosti proizvoda i drugo, ovakve situacije imaju predvidivo vreme
trajanja. Drugu karakteristiku moZzemo razloZiti na dve pretpostavke:

1. ukoliko je moguée sa vecom sigurnoSc¢u odrediti vreme trajanja ovakvih prilika, marketari
moraju da uloze maksimalne napore u iskoriS¢avanju svake od zivotnih faza proizvoda;

2. naj¢esc¢e ove prilike traju kratko, $to mozZe biti ograni¢avajuca okolnost ukoliko priprema
za ovakva trzZista iziskuje veée napore i ulaganja. Na primer, situacije koje su karakteristiCne
za ovakva stanja su periodi tokom i posle rata, kada se privreda oporavlja, zatim razlicite
vremenske nepogode koje, naZalost, prozrokuju poredmaterijalnih i ljudske, nenadoknadive
gubitke, kao i periodi neposredno posle raspada zemlje i na kraju, periodi medunarodne
blokade. Ukoliko bi u ovom trenutku razmatrali eticka pitanja u marketingu, ovde bi mogli da
se osvrnemo na marketare koji koriste ovakve situacije za prodaju deficitarnih proizvoda
kojima odreduju pauSalno visoke cene.

Istrazivanje konkurencije. IstraZivanje konkurencije treba staviti u kontekst mogucnosti i
ograni¢enja kompanije i potreba izahteva krajnjih korisnika. Ovaj strateski trougao treba da
bude osnova u procesu analize slabih i jakih stranab konkurencije. Pored ovih informacija,
analiza konkurencije treba da pruzi informacije o potencijalnoj konkurenciji, reakciji na
promenu strategije postojecih konkurenata, zatim osupstitutima o snazi ponudaca i kupaca i
dr. TrZidna situacija poput povecane potraznje je najceséi uzrok pojavi nove konkurencije.
Marketari treba da znaju da sve Sto je za njih na novom trzistu predstavljalo mogucnost,
identi¢no utiCe i na konkurenciju. Brzo osvajanje trzista, odnosno skraéivanje faze uvodenja
proizvoda je jedno od mogucih reSenja stabilnog pozicioniranja. Medutim, konkurencija
danas brzo kopira proizvod i tehnologiju proizvodnje, tako da kompanije moraju pronadi
alternativna reSenja u procesu osvajanja trzista i svakodnevne trke sa konkurencijom. U
takvom okruZenju kreiranje jakih i lojalnih veza sa krajnjim korisnikom (ciljnom grupom) je
postalo jedno od retkih podrucja ostvarivanja konkurentske prednosti. Ovo nije novina, vec
nesto Sto je oduvek bilo poznato marketarima, medutim, zbog mnogobrojnih mogucnosti
primene savremenih tehniCko-tehnoloskih reSenja u procesu CRM (Customer Relationship
Management), strategije privlaCenja i odrzavanja odnosa sa krajnjim korisnicima dobijaju
tretman prioritetnih  strategija u konkurentskoj borbi. Kreiranje jakih veza sa
kupcima/potroSacima, sa jedne strane i sa dobavljaCima sa druge strane, omogucéava
ostvarivanje sigurne konkurentske prednosti, kao i dugoro¢nu perspektivu.

Pored analize konkurencije, analizom mikro eksternog okruZenja mogu se dobiti odgovori
koji se ti€u ponaSanja kupaca, javnosti, atraktivnosti dobavljata kao i potencijalnih
distributera. Dobijeni odgovori predstavljaju polazni materijal za dizajn i sprovodenje
efikasne CRM strategije jer omogucavaju razumevanje postoje¢ih odnosa sa kupcima i
prepoznavanje trendova koji ih mogu promeniti.

U zavisnosti od tipa trziSta, postoji manja ili veCa mogucnost pretnji od ulaska novih
konkurenata, $to je u krajnjoj liniji unapred poznato i na $ta se ne moze mnogo uticati.
Medutim, ograni€enja za ulazak, a time i uticaj na konkurentsko rivalstvo, mogu biti
uslovljena i velikim ulaganjem pocCetnog kapitala, na primer, troSkovima koji se mogu
odnositi i na uspostavljanje distributivnog sistema. OgraniCenje moze biti i Cisto marketinsko,
a to je da su postojeci kupci u velikoj meri lojalni postoje¢im firmama, $to moze biti o€igledna
teSkoCa za osvajanje trziSta. JaCanje lojalnosti kupaca je osnovna delatnost CRM koncepta,
a ona, izmedu ostalog, doprinosi stvaranju ovakvog ogranicenja.

Cilj analize konkurencije u kontekstu Marketinga odnosa moze biti lov na propuste
konkurenta u smislu: prepoznavanja neispunjenih ocekivanja i preferencija kupaca kao i
uoCavanije kljuénih slabosti u njegovoj CRM strategiji. Analiza podrazumeva i upoznavanje
trziSnog segmenta na kojem posluje konkurent, odnosno identifikovanje njihovih krajnjih
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korisnika. Kada prepoznamo njihove krajnje korisnike mozemo uspostaviti kontakte sa ciljem
da ih transformiSemo u sopstvene kupce.

2.5. lzbor proizvodaca i dobavlja¢a

Dobili ste potrebne podatke o stanju trZidta. Odredili ciljnu grupu. |
: sada je bitno nacéi najboljeg proizvodaca potrebne opreme.

) Izbor najboljeg proizvodacCa i ponudaca je iskljuivo na vama. Vi
postavljate uslove koji vama odgovaraju, a na oshovu toga
pretrazujete ponudu na trzistu proizvodaca.

Kriterijumi za izbor proizvodaca moraju da budu:

Cena

Kvalitet izrade

Kvalitet usluge
Sigurnost transporta
Vrste usluga i proizvoda
Kapacitet

Kontinuitet rada
Reference

Svet je globalno trziSte gde je svakom sve dostupno. Vrste transporta koji su najzastupljenije
danas na svetu su avion, brod i voz.

Svakako da je transport avionom najbrzi ali i najskuplji. Avionom vam roba iz bilo kog kraja
sveta stize za 7 do 10 dana.

Transposrt robe brodom je najzastuplieniji u medunarodnoj trgovini. Najveéi broj
medunarodne trgovniske razmene izvrSi se upravo vodenim putem. Prekookeanskim ili
reénim saobracajem do luka za prijem robe, a posle kaminoskim prevozom do krajnje
destinacije. Rok isporuke robe brodom je od 30 do 45 dana.

Voz je tre€a opcija transporta robe u medunarodnoj trgovini ali ovakav vid prevoza robe nije
prakti€an na duge relacije. Ovakav nacin transporta robe se najceS¢e koristi za lokalnu ili
kontinentalnu trgovinu. Upravo iz razloga $to nije u svim zemljama podjednako razvijena
Zeleznica.

Bitno je da pri formiranju troSkova nabavka robe, obavezno se mora uzeti u obzir, pored
cene proizvodnje i transporta, visina izvozne i uvozne carinske stope, kao i lokalni porezi na
dodatnu vrednost (PDV) €iju visinu odreduje svaka drzava svojom zakonskom regulativom.

Transport robe vrSe Spediterske kompanije. Postoje velike medunarodne S$pediterske
komapnije koje vrSe sve vrste usluga transporta i mogu vam obezbediti robu po sistemu
“Klju¢ u ruke”. Ako vam cena koju vam oni ponude ne odgovara, vi u svakom momentu
moZete angazovati neku drugu lokalnu Speditersku firmu sa povoljnijim cenama da vam u
lokalu od luke ili aerodroma do krajnje lokacije dostavi kupljenu robu.
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2.6. Plan radai Strategija poslovanja
2.6.1. Plan rada

Da biste odpoceli bilo kakvu aktivnost, potrebno je da imate definisan Plan rada. Ovakvi
planovi bi po pravilu trebali da budu §to detaljniji i jasno definisani, ali iz razloga postojanja
neplaniranih spoljasnjih uticaja, oni su podlozni promenama.

Iz tog razloga planove mozete da formirate na godiSnjem, kvartalnom, meseénom,
nedeljnom ili dnevnom nivou. Period pocetka i zavrSetka Plana zavisi od va$e licne odluke.

Ako se odlucite da pidete godidnji plan, Sto je u naCelu obavezan dokument, potrebno je sto
detaljnije isplanirati sve aktivnosti u toku planiranog perioda. Ovakav Plan je dalje oshova za
definisanje svih ostalih Planova i Strategije. Svaki Plan koji se piSe za kraCi vremenski
period, mora da bude detaljniji.

Plan rada mora da obuhvati sve aspekte vasSeg delovanja i rada u planiranom periodu. Plan
rada se jo$ naziva i Biznis plan.

Sadrzaj Biznis plana mora da bude sledeéi:

e O investitoru,

o Vizija
o Misija
e Proizvod,
e Trziste,

e Marketing plan,
o Cena proizvoda

¢ Finansijska kontrukcija,
e Finansijska projekcija,

o Uslovi kredita i plan otplate

o Plan ostvarivanja profita

o Tro8kovi po mesecima (bar prva tri meseca)
SWOT analiza
e Zaklju¢ak

O investitoru. U ovom poglaviju je potrebno napraviti pratak opis investitora, odnosno
njihove kompetencije, reference, sposobnosti i vestine za obavljanje posla koji je predmet
vase investicije. Opis ne sme biti predugacak jer ovaj deo Biznis plana je samo upoznavanja
sa vama i stvaranje slike o vama kod potencijalnog finansijera, banke ili poslovnog partnera.
Treba racunati da je ovo poglavlje vazno, ali ne i najvaznije. Jer ukoliko budete preterali sa
opisom vas i vase firme, sa pohvalama sebe i svog rada, otvarate moguénost da onaj koji
Cita se zamori i prestane da Cita dalje. Takode moze da o vama stvori sliku kao
samozaljubljenog, a ne samouverenog. Skromnost pri pisanju pohvala o sebi je presudno za
uspeSan prvi korak. O vasim sposobnostima i vaSem dosadasnjem radu ¢e govoriti drugi.
Ovo ne zaboravite!

Svako ko bude ¢itao va$ Biznis plan Zele¢e da vidi da li gledate u buduénost i koji su vam
nacelni biznis ciljevi. U tom slu€aju je potrebno da u par re€enica ispiSete vasu Misiju i Viziju.
Tu ne sme da bude viSe od 4-5 reCenica. Kratko, konkretno i jasno definisano.

Proizvod. Ovo smo veé obradivali u prethodnim poglavljima kada smo govorili o tome: ,Sta
prodajete?. Upravo odgovor koji ste tada sebi dali i definisali koju vrstu usluge ili proizvoda
nudite trziStu, potrebno je upisati u vas plan.

Napisati vrstu proizvoda ili usluge koju zZelite da pruzite zeljenom ili planiranom trzistu.
Njegov opis, kao i sve prednosti i mane. Potrebno je zapamtiti da sve na svetu ima svoje i
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dobre i loSe strane. Tako da je potrebno istac¢i prednosti vaseg proizvoda, ali i njegove
mane. Jer prednosti su veoma bitne kako bi se onaj koji ita zainteresovao za vas proizvod
ili uslugu, dok mane pomazu potencijalnom finansijeru da donese odluku o visini rizika
ulaganija finansijskih sredstava i moguénosti povratka istih.

Trziste. Navedite lokaciju gde cete plasirati proizvod ili uslugu i svoju ciljnu grupu. Detaljan
opis celokupnog trzista, kao i opis vaSe ciljne grupe, odnosno potencijalnog krajnjeg
korisnika.

Ovim opisima dokazujete i definiSete svesvnost potencijalne konkurencije, kao i njene
slabosti i prednosti. PredoCavate potencijalnom finsnsijeru rizike i prednosti Zeljenog trzista.

U savremenom svetu, trziste je ogromno i globalno. Svaki proizvod, usluga ili informacija je
dostupna svakom. Na vama je da odredite kojom delatno3¢u ¢ete da se bavite. Na osnovu
toga vam je veoma bitno definisanje trzista i ciljne grupe. Samo tako ¢ete doci do jasnih
podataka na koji nacin éete pritupiti prodaji i kako ¢ete se izboriti za svog krajnjeg korisnika.

Marketing plan. Veoma bitna stvar koju ne smete zaobi¢i u svom poslovanju. Danas
proizvod prodaje dobra reklama i standard kvaliteta. Kako bi neko doSao do vas i uverio se u
vas$ kvalitet proizvoda ili usluge, prethodno mora da Cuje za vas. Da bi ¢uo za vas morate da
imate odli¢no osmisljenu i prilagodenu trziStu makretinSku kampanju i marketing plan.

L,Zasto se koko§ijje jaje koristi vise nego pacije iako je manje od pacijeg? Zato $to kokoSka
kokodace pre nego sto ¢e ga sneti.”

Marketing plan formirate prema ciljnoj grupi. Prilagodite ga tako da va$a ciljna grupa dobije
informaciju da vi postojite. Predstavite im na taj nacin Sta radite i kako da dodu do vas.
Nakon prvog koraka pri upoznavanju vas i vaSe ciljine grupe, na snagu stupa standard
kvaliteta vaseg proizvoda ili usluge.

Bez obzira da li se ve¢ zna za vas i da li vasa ciljna grupa koristi vas proizvod ili uslugu.
Zapamtite da je trziste ogromno i da se ubrzano razvija. Za veoma kratko vreme vas$a ciljna
grupa moze da prede kod vasSe konkurencije, ako ne radite konstantno i iskreno na
marketingu. Na ostvarivanju veze sa krajnjim korisnikom (CRM). Jer, marketin8ke aktivnosti
su alat pomocu kojeg komunicirate sa vadim krajnjim korisnicima. SluSate njihove Zelje i
potrebe i svoj proizvod ili svoju uslugu prilagodavate njima.

Danasnji krajnji korisnik je razmazen i lenj. Voli da mu se podilazi i da mu se sve servira na
gotovo. To vam je signal da vas marketing plan takvom stanju trzista mora biti prilagoden.
Ne dolazi krajnji korisnik kod vas, nego vi kod njega.

Ako sve ovo ispostujete i na ovaj nacin pristupite, potencijalni finansijer Citajuci vas Biznis
plan stie utisak vaSe ozbiljnosti i spremnosti da ozbiljno pristupite radu.

Cena proizvoda i usluge je na trzistu, takode, veoma vazna. Cak nekada i presudna. Iz tog
razloga je potrebno uskladiti sva tri aspekta: marketing, standard kvaliteta i cenu.

Finansijska konstrukcija. Pretpostavljate da je ovaj deo najvazniji potencijalnim
finansijerima? Upravo tako. Jeste, ali nije i jedini najvazniji. U nastavku ¢emo videti takode
jos jednu veoma bitnu stavku.

U Finansijskoj konstrukciji je potrebno tabelarno ili opisno navesti sve troSkove koje Cete
imati tokom pripremnih radnji i poslovanja. Cene moraju da budu realne i bez uvecevanja ili
ulepSavanja.

Morate raCunati na to da svaki potnecijalni finansijer vrlo dobro zna kretanja cena na trzistu.
Ako i ne zna cene odredenim pojedinosti, verujte, saznace. Iz tog razloga je veoma bitno da
se cene u finansijskoj konstrukciji napiSu realne i onakve kakve su na trzistu.
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U ovom delu je potrebno napisati pod tackom broj 1 cenu nabavke robe za rad. U to ulazi
cena proizvodnje, transporta i carinskih i poreskih troSkova ako je roba iz uvoza. Nakon toga
je potrebno navesti cene svih usluga partnerskih lica od kojih vase poslovanje zavisi.

Svaki finasnsijer zna da u savremenom svetu je marketing veoma vazna stvar pri
poslovanju. Iz tog razloga potrebno je navesti taksativno marketinske aktivnosti i cenu svake
od aktivnosti pojedinacno.

U delu ,Ostali troSkovi“ ispisati sve tekuce pretpostavljene troSkove kao Sto su gorivo,
troSkovi mobilnog i fiksnog telefona, troSkovi interneta, dnevnice aktivista koji uestvuju u
marketinSkim aktivnostima, cene repro materijala, poStanski troSkovi, troSkovi drugih
aktivnosti ako ste ih planirali kao na primer humanitarne aktivnosti i tako dalje.

U sklopu pripreme i realizacije svakog projekta ili poslovne ideje postoje takozvani
“Neplanirani trodkovi”. U finansijskoj konstrukciji se oni obavezno navode jer je nemoguce do
krajnjih detalja sve predvideti i isplanirati troSkove. Zato je potrebno imati deo budzeta koji je
namenjen za tu namenu. Ta cifra ne sme da bude prevelika kako nebi bilo sumnijivo i
naravno ona se uvek mora utro$iti na ono $to nije navedeno u prethodnim stavkama, a ima
veze sa vasim poslovanjem ili realizacijom projekta.

Finansijska projekcija. Ovo je druga, isto tako najvaznija stavka vaseg Biznis plana. U
prethodnoj stavci u Finansijskoj projektciji navedeno je kolika sredstva i za Sta su potrbna.
Ovde je potrebno opisati njihovo tro$enje i na osnovu toga u kom vremenskom perodu ¢e
vase aktivnosti vratiti uloZeni novac.

Plan ostvarivanja profita mora da sadrzi tatan plan aktivnosti koje ¢e te vrSiti kako biste
ostvarili profit. Ovaj plan se radi kratkoro¢no i dugoro¢no. Kratkoro¢ni plan se rani za period
od 3 — 5 godina, dok se dugoroc¢ni plan radi za period od 5 — 10 godina. U svakom je
potrebno opisati detaljno nacin poslovanja i prihode od poslovanja.

Na osnovu toga ¢e se doneti zaklju¢ak u kom vremenskom periodu ¢e se vratiti uloZeni
novac.

TroSkovi po mesecima ili na godiSnjem nivou su veoma bitni u ovom segmentu vaseg biznis
plana. Gore ste naveli va$ plan priliva novca, a ovde morate navesti mesecne troskove. Te
troSkove ste vec tabelarno ili opisno spomenuli u Finansijskoj konstrukciji. Sada je samo
bitno da ih podelite po mesecima ili godinama poslovanja.

Zna se da je ostvareni profit jednako zarada minus troskovi. Na osnovu ovih informacija
finansijer ima jasnu sliku vaSeg poslovanja, ozbiljnosti i pristupa poslovanju. Nakon ¢itanja
ovoga moze da donese neku nacelnu odluku da li Zeli ili ne Zeli da uloZi svoj novac u vasu
projektno-poslovnu ideju.

SWOT analiza. Ovaj vid analize je presudan kod odlucivanja finansijera da li da ulozi novac
ili ne. Kroz Cetiri taCke taksativnho se opisuju sve vaSe prednosti, slabosti, mogucnosti i
pretnje. | to bi na primer trebalo vako da izgleda:
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Primer jedne SWOT analize: “Uvoz Bubble Football opreme iz Kine u Srbiju”

Prednosti (Strengths)

Slabosti (Weaknesses)

» Nov proizvod na trzistu
» Velika zainteresovanost
» Nema konkurencije
i Sgsﬁozc:;%/?l\gagfkori§c’:en'e > Lokacija cuvanja opreme
> Veliko trsiste ) » Prevoz opreme od magacina do
) i N lokacije iznajmljivanja
» Multifunkcionalni proizvod > Osetliiv material lopte
» Mogucnost primene na raznim > Habajnje P
d.°vgadaj‘£“? i manif(_asta_cijam_a » Busenje ili drugo oStecenje
> _\/|seggd|snje organizaciono iskustvo » Preklapanje termina iznamljivanja
mves'qtpra . : . » Nedovoljni kapacitet opreme
» Fleksibilnost investitora pri dogovoru o L -
o iznaimlivaniu opreme za » QOdbijanje zakupljivaca da potpidu
vised r{evjn R dé aga'e Izjavu 0 odgovornosti i obavezi
: > dogadaje I izmirivanja novCane naknade usled
» Nov i detaljno osmisljen agresivni Stete
marketinski nastup
» Obezbedena sredstva za marketing
» Obezbedena sportska hala
. “ : . » Pojavljivanje konkurencije
i Markefung pf?ko drl.JSt\./en'h mreza » Poteskoce pri naplati potrazivanja
Organizovanje turnira i zabava o
o : » Reketiranje
> Novi vid rekreativnog sporta > Ulazak “Velikih igraa” u posao
» Sirenje trziSta izvan teritorije Grada o -
Novoa Sada » Povoljnije cene konkurencije
g > o » Nezainteresovanost gradana
» Otvaranje predstavnistava DR
) » PrezasicCenje trzista
» Poslovna saradnja sa bankama - .
» Poslovna saradnja sa sportskim > Slabija potraznja
firmama ) P » LoSa procena pre ulaska u investiciju
. . » Spora isporuka proizvodaca opreme
» Poslovna saradnja sa ostalim iz Kine
firmama velikog kapaciteta > Problemi pri carinjenju
» Povecanje kapaciteta ponude i - . :
» Nepostovanje dogovorenih rokova sa

usluga

Moguénosti (Opportunities)

proizvodacem i Spediterom

Pretnje (Threats)
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2.6.2. Strategija poslovanja u kriznim situacijama

Strategija poslovanja najvide zavisi od vase kreativnosti. Ne moZzemo se previSe zadrzavati
na primerima i ranijim iskustvima u pisanju i ralizaciji Strategija poslovanja jer ih ima jako
puno. Svaka Strategija je spicificna i posebna. Strategiju poslovanja i pristupa krajnjem
korisniku odreduje samo investitor, odnosno onaj koji vodi posao ili projekat, a sve u
zavisnosti od trzista i mogucnostima na istom.

Postoje razni uticaji na formiranje Strategije kao S$to su: platezna mo¢ krajnjeg korisnika,
veliCine trziSta, specificnosti trziSta, mentalitet, internet pismenost krajnjeg korisnika,
zainteresovanost, broj konkurenata, vrsta vaze uluge ili proizvoda, cena usluge ili proizvoda,
nacin pristupa investitora, interesovanja krajnjih korisnika, mediji koji najvise uti¢e na odluku
krajnjih korisnika i tako dalje.

Ovde ¢emo naveti primer Strategije poslovanja u 4 tacke u ekonomskoj krizi:

Intenziviranje aktivnosti marketinga. Uprkos izrazitom i Siroko rasprostranjenom misljenju
da u trenucima ekonomske krize preduzetnik/preduzeée treba znacajno da smaniji
marketinSke aktivnosti, svetski koncept je da ih treba samo racionalizovati, ali i intenzivirati.
Smanjenje troSkova marketinga, je najluda stvar koju bi firma trenutno mogla da uradi.

Racunica je jednostavna. Trenutno je manje novca u nov€anicima potro$aca. Ako su
potrosaci prestali da kupuju vase proizvode i usluge, morate se potruditi viSe nego ikada
ranije da vratite taj deo poslovanja ili pronadete nove poslove koji bi ih zamenili. Morate
pronaci pametne nacine da doprete do potroSaca i ohrabrite ih da ponovo kupuju.

STA TO KONKRETNO ZNACI? ILI STA BISTE MOGLI DA URADITE?

» Pojacajte kontakte sa postoje¢im, a posebno ranijim kupcima u cilju obnove
saradnje. Dajte im trenutne akcijske popuste preko specijalnih promocija i druge
vrste podsticaja prodaji (Remarketing),

» Isto tako, korisno je uvesti prikladne nagradne programe za lojalne kupce (Loyalty
Card),

» Pojacajte oglasavanje,

» Intenzivirajte tehnike unapredenja prodaje, recimo besplatne uzorke proizvoda,
kupone za privilegovanu cenu, demonstracije i probe itd.

» Treba kontaktirati najve¢i moguci broj kupaca i pitati ih $ta mozete uciniti za njih.
Treba pospesiti njihovu lojalnost brigom o njima i njihovim potrebama. U tome
budite vi inicijator.

Nudenje posebnih usluga kupcima. Ozbiljan izazov, pored privlaCenja kupaca za svaku
firmu, je njihovo zadrzavanje. Problemi u poslovanju se pojavljuju u uslovima recesije.

Apsolutno najgora stvar koju mozete uCiniti u recesiji je da pretpostavite da mozete da
nastavite sa prodajom istog proizvoda ili usluge, istim starim potro$acima na isti nacini po
istim cenama.

U uslovima recesije, svaki kupac mnogo viSe ceni ono Sto daje proizvodacu i ocekuje mnogo
vise za svoj novac. To znaci da morate dati viSe usluga za manje novca nego $to ste do
sada radili.

Kupac ne samo da trazi visoko kvalitetan proizvod nego i izuzetne usluge vezano za
prodaju. Ako Zelite da ga zadrzite onda morate da odrzite njegovo zadovoljstvo vasim

ﬂ
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proizvodom, odnosno uslugama i ukupnim prodajnim i postprodajnim odnosom prema
njemu.

Ne potcenjujte kupca nudeci mu nizi kvalitet proizvoda u uslovima krize... Ne varajte ga u
vezi kvaliteta. Vrati¢ée vam se kao bumerang. Cim to kupac utvrdi, napusti¢e vas.

Dakle, “klju¢” zadrzavanja kupca je u postizanju zadovoljstva kupca odnosom sa vasom
firmom.

PITANJE JE, KAKO TO POSTICI?

To znaci da mu moramo ponuditi:
v kvalitetan proizvod,
v primerene cene,
v prikladno pakovanje proizvoda,
v ljubazan osmeh na licu i prijateljski stav.

Osigurajte mu brze rokove isporuke, dostavu, viSse modela placanja, kvalitetan servis,
primenite savremene tehnologije poslovanja, inovacije i sl.

Analiza i smanjivanje troskova. Ova strategija se odnosi na preciznu analizu svih roskova
sa ciliem da se eliminiSu oni suvidni troskovi koji nisu striktno vezani za poslovni proces i
njegove ciljeve u celini.

Nikako ne smanjujte one troskove koji su u funkciji prodaje.

Ne traZite uStede samo u otpustanju radnika.
U KOJIM SEGMENTIMA Bl TREBALO SMANJITI TROSKOVE?

Ponekad vas recesija natera na neke korake koje je odavno trebalo da napravite.

Prva stvar je kako da efikasnije iskoristite postojeCe resurse, a druga gde biste mogli da
dodete do istih osnovnih resursa po niZzoj ceni, $to ¢esto znali posmatranje izvan granica
lokala, grada ili geografskog regiona.

Takode, ne mozete kada smanjujete troSkove to Ciniti na svim poljima. Na primer,
apsolutnim smanjivanjem troSkova na nivou svih sektora za 10%. Neki sektori poslovanja u
ovom trenutku, mogu imati ve¢u vaznost nego ostala.

Sprecavanje panike u preduzecu i izgradnja pozitivhaog ambijenta. U uslovima krize,
okruZenje firme najée$ée deluje negativno na zaposlene. Sire se glasine, konstruidu
otpusStanja, mediji svakodnevno objavljuju negativne vesti i prognoze, Sto stvara jednostavno
reCeno, negativan ambijent za poslovanije.

U takvim trenucima treba Siriti pozitivha razmisljanja, stvarati elemente takvog ambijenta u
firmi, razradivati ideje o razvoju, fokusirati usmerenost zaposlenih i menadzmenta na
dugorocne ciljeve i planove za buducnost.

I ponovimo, kriza se ne reSava otpusStanjem radnika, vec kreiranjem poslova.
Jednostavno re€eno, treba shvatiti krizu samo kao jednu trenutnu negativhu poslovnu fazu,

doba ,velikog pospremanja“ u kojoj treba preispitati optimalnost reSenja svih poslovnih
funkcija i asortimana.
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2.7. Nacini finansiranja

Finansije kao oshova za realizaciju svakog projekta ili poslovne ideje mogu da se obezbede
na nekoliko na€ina. Svakako da je najbolji na€in imati svoja finansijska sredstva i uloziti ih u
privatni posao ili realizovati planirani projekat. Ali vrlo Cesto nije taj slucaj.

Najzastupljeniji u svetu nacin pribavljanja sredstava su bankarski krediti. Postoje bankarske
usluge raznih namenskih kredita kao i ke$ kredita. Da biste dobili neki od namenskih kredita
potrebno vam je da uradite detaljan Biznis plan koji ¢e opisati vasu investiciju, koli€inu
potrebnog novca, plan i garancije povratka ulozenog novca. Svaki dobro osmisljenji Biznis
plan, odnosno poslovna ideja ¢e dobiti veoma lako potrebna sredstva ili bar veci deo
potrebnih sredstava. Nacin isplate kredita i njegova visina zavisi od samog namenskog
kredita i poslovne politike banke.

Investicioni fondovi i razni drugi fondovi za finansiranje i sufinansiranje projekata su veoma
popularni u projektnom i poslovnom svetu. Mada politika fondova pri dodeli sredstava je
razliCita. Naj¢esce oni funkcioniSu po principu refundacije troSkova, odnosno potrebno je da
u svom budzZetu imate obezbedena sredstva za realizaciju poslovne ideje ili projekta, a
utroSeni novac vam refundira fond kod koga ste aplicirali. | ovde je svakako jako bitno da
imate jasno i profesionalno opisanu poslovnu ili projektnu ideju.

2.8. Odlucivanje i nabavka

ZavrSili ste sve gore navedene radnje. Dobili ste potrebne informacije i uspeli da obezbedite
izvor novac za vas$u investiciju ili projekat. Sada na red dolazi donoSenje odluke.

Odluke koje morate da donesete pre narucivanja robe su sledece:

Odluka kojoj ciljnoj grupi se obracate,

Ko ¢&e sve biti u vaSem projektno-poslovnom timu,
TrziSte na kome C¢ete poslovati,

Vrste marketing aktivnosti,

Od kog proizvodaca cete nabaviti robu,

Kako ¢ete poslovati i na koji nacin ¢ete vratiti uloZzeni novac i

N g bk Db

Od koga i na koji nacin ¢ete nabaviti novac za investiciju ili projekat.

DonosSenjem ovih odluka dobijate jasnu i nedvosmislenu sliku o tome Sta i na koji nacin
radite. Kome c¢ete ponuditi svoj proizvod ili pruziti uslugu. Kako cete pristupiti svom
potencijalnom krajnjem korisniku i trziStu. | gde ¢ete po najpovoljnijim uslovima nabauviti
potrebnu robu za vas rad.
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3. Odrzavanje poslovanja

Odrzavanje poslovnih aktivnosti ili projekta je najzahtevniji i najdugotrajniji proces tokm
poslovanja. Sustinski to je: poslovanje. Sve $to se napravi ili formira zahteva odrzavanje.
Tako i vasa poslovna ideja.

Gore navedene stvari predstavljaju postupak (proces) pripremnih radnji pred pocetak
poslovanja ili rada na projektu. Kada poslovanje po&ne pocinje proces njegovor razvoja i
unapredivanja.

U tim sluajevima najbitnije je da sluSate glas trziSta i poslovanja. Posao odrzavanja ili
poslovanja je neprekidna trka sa vremenom i trendovima. Svako moze da vas ugrozi pa i vi
sami sebe. Konkurencija je nemilosrdna i prati vas svaki korak kako bi pronasli neku vasu
slabu tacku ili gresku i iskoristili je protiv vas.

Odrzavanje (nazvaéemo ga Odrzavanje poslovanja) zahteva kontinualne analize i pra¢enje
stanja na trziStu. U tu grupu spadaju:

Analiza poslovanja,

Uklanjanje greSaka u poslovanju,
Unapredenje poslovanja,
Pracenje trzista,

Analiza prometa,

Pracenje konkurencije i

Analiza finansija.

Analiza poslovanja. Na prvom mestu je svakako da vrSite analizu samog sebe i svog
poslovanja. Ako ne ustanovite svoje greSke i ,rupe“ u poslovanju bi¢e vam teSko da
postignete Zeljeni cilj.

Poslovanje vam je kao brod. Dok je nov i neostecen on lepo plovi. Ako se pojavi rupa, on ¢e
propustati vodu i ako je ne pronadete i ne zakrpite na vreme, vrlo brzo ¢ete potonuti.

Analizu ¢ete vrsiti na osnovu podataka dobijenih od krajnjih korisnika i na osnovu informacija
o prometu robe i usluge. Naj¢eS¢e mala i srednja preduzecéa postavljaju u svojim objektima
Knjigu utisaka. To je Cest ali ne tako efikasan nacin prikupljanja informacija o vasem
poslovanju nakon ¢ega bi ste mogli da uradite grubu analizu.
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Svakako najbolji i najkvalitetniji nacin prikupljanja povratnih informacija od krajnjih korisnika
jeste Anketa. Potrebno je na svakih par meseci ili dva puta godiSnje izvrSiti anketiranje svojih
korisnika. Postaviti im pitanja o vaSem poslovanju, odnosno o vasem proizvodu ili usluzi. | na
kraju ankete, obavezno ostaviti prostor za predloge i sugestije.

Anonimnu anketu ¢e vam svako popuniti i toliko iza¢i u susret. Tu ¢ete dobiti pregrst raznih
informacija nakon ¢ega ¢Cete moci da izvrSite njihovu analizu i dobiti informacije na osnovu
kojih ¢ete formrati sliku vaseg poslovanja iz ugla krajnjih korisnika.

Ta slika je preduslov da pronadete ,rupu® u poslovanju i zakrpite je.

Uklanjanje gresaka u poslovanju. Prvi korak ste izvrSili i dobili povratne informacije od
krajnjih korisnika. Formirali ste sliku svog poslovanja. Sada stupa na snagu sledeci korak.
Uklanjanja greSaka u poslovaniju.

Naravno, treba naglasiti da sve primedbe i sugestije koje su vam navedene u anketi ne treba
u celini uzimati zdravo za gotovo. Potrebno je u poslovnom svetu imati i svoj stav. Tako da
neke stvari u svom poslovanju, a koje su vam zamerene, ako smatrate da su u redu i da
tako treba, moZete i da ostavite. Ostale primedbe koje ste dobili, a niste bili svesni tih
propusta, potrebno je preispitati, ispraviti i postaviti na pravi put.

Unapredenje poslovanja. Unapredenje poslovanja je takode posao koji morate konstantno
da vrSite. Osvezavanje i ,ubacivanje“ novih usluga ili proizvoda, kao i unapredivanje
marketinskog pristupa je sa gledista trgovacke psihologije veoma delotvorno kod krajnjih
korisnika.

Unapredivanjem svog poslovanja dajete na znacaju vasim krajnjim korisnicima, a oni ¢e to
da shvate kao medusobnu interakciju i znace to da cene. Njihovu zahvalnost ¢ete dobiti kroz
kupovinu vaSeg proizvoda ili poriS¢enje vaSe usluge. Paznja koju pruZite krajnjem korisniku
je delotvorna koliko i odli€éna marketindka aktivnost.

Pracéenje trzista. Baviti se privatnim poslom je jedna velika bitka samo bez oruzija. Postoje
uvek oni koji diktiraju pravila i trendove, oni koji prate i oni koji ne zele da posluju prema
utvrdenim pravilima igre. Ovo poslednje je veoma rizino i u vecini slu€ajeva se ovakvo
poslovanje zavr$i mnogo brze od planiranog.
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U savremenom svetu u svim granama privrede, trendovi proizvoda, usluga i poslovanja
generalno se menjaju velikom brzinom. Zato je vazno biti u toku i osluskivati potrebe i
zahteve trzista.

Opet, trziste su vasi krajnji korisnici. Kao sto ste dobili informacije o vaSem poslovanju, tako
mozete da dobijete informacije i o Zeljama i potrebama krajnjih korisnika. Ovo je jo$ jedna
veoma bitna i potrebna informacija za unapredenje vaSeg poslovanja.

Praéenjem stanja na trziStu otvarate sebi moguénost za isticanje li€ne kreativnosti i
,2ubacivanjem* inovacija u spektar svoje ponude i poslovanja. To se zargonski re¢eno zove:
.Plivanje“. Isto kao i brod. Potrebno je ostati na povrsini i ne dozvoliti da se udavite.

Analiza promena. Da bi ste znali da li ste ucinili
ispravne korake pri promeni poslovanja i pruzanju
inovacija, potrebno je da izvrSite analizu ucinjenih
promena. To se vrSi tako $§Sto pratite
zainteresovanost krajnjeg korisnika za vasu uslugu
ili proizvod i uporedujete ponudu i potreznju.

Naravno, ako je potraznja velika za uslugom ili
proizvodom uspeli ste, ali ako je potraznja ista kao i
pre promena ili mozda jo$ i manja, onda ste u problemu. Tada se pali crvena alarm lampica.
U tom momentu je potrebno uraditi sve prethodne korake ponovo sa veéom paznjom i
posvecenosdéu.

Praéenje konkurencije. Veliki brat u poslovnom svetu postoji. Svako svakoga prati i pored
toga Sto prati svoje poslovanije, prati i poslovanje direktnih konkurenata.

U poslovnoj trci je isto kao i u atletici. Biti ispred svih i biti prvi. A da bi ste bili ispred ostalih
morate pratiti poslovanje konkurencije.

TrziSte je zahtevno i veoma razmazeno. Lako se prihvati vaSeg proizvoda ili vase usluge, ali
isto tako vas i zaboravi brzo. Da bi ste ostali na povrsini ,poslovhog okeana“ morate
konstantno da uporedujete vase i poslovanje vade direktne konkurencije. Svaka slabost
vaSe konkurencije je za vas prilika da popunite prazan prostor i obrnuto. 1z tog razloga je
potrebno biti veoma oprezan i obazriv. U privatnom poslu nema vremena za spavanje.
Privatni posao ne zna za vreme i doba dana.

Analiza finansija. Tokom priprema za pocetak poslovanja formirali ste finansijsku
konstrukciju i projekciju u okviru Biznis plana gde su finansijska sredstva jasno rasporedena
i namenjana.

Kada ste poceli sa svojim poslovanjem poceli ste da ostvarujete prihode ali i da pravite
rashode. Veoma je vazno pratiti tok novca koji ulazi u vasu kasu i novca koji izlazi iz nje.
Ovo je veoma vazno iz razloga da se ne bi novac nekontrolisano troSio i kako bi ste imali
konstantan uvid u trenutno finansijsko stanje firme ili projekta. Na osnovu ovih informacija,
moci Cete da isplanirate dalje svoje aktivnosti.
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4. Upravljanje resursima

U organizacionim studijama, upravljanje resursima je efikasno i efektivho rasporedivanje
resursa jedne organizacije kada su potrebni. Takvi resursi mogu da ukljuuju finansijske
resurse, inventar, ljudske vestine, proizvodne resurse ili informatiCke tehnologije.

Use Your Resources

Effectively “/

U oblasti upravljanja projektima ili poslovanjem, razvijeni su procesi, tehnike i filozofije
upravljanja resursima. Kao 8to smo i naveli gore, resursi su sve materijalne, nematerijalne
stvari i ljudi koji su sastavni deo vaseg poslovanja ili projekta. Upravljati svim tim resursima
je kompleksno i zahteva ozbiljan pristup.

Najzastupljeniji proces upravljanja resursima jeste upravijanje ljudskim resursima. Sve
materijalne ili nematerijalne stvari su zamenjive, ali ljudski faktor, pa ¢ak i u digitalno
informacionom vremenu u kome Zivimo je nezamenjiv. Kako biste dobili Sto efikasniji i
produktivni rad morate da vodite raCuna o ljudskim resursima, odnosno o svojim
zaposlenima.

Ne zaboravite! Ako su zaposleni zadovoljani, bicete i vi.

Menadzment ljudskih resursa odnosi se na praksu i politiku koje su potrebne da bi se izvrSili
menadzerski zadaci u vezi sa personalnim pitanjima, a narocito sa zaposljavanjem, obukom,
procenom i nagradivanjem zaposlenih u kompaniji i obezbedivanjem bezbednog, eticki
prihvatljivog i pravednog okruzenja za njih. U tom smislu, pod menadZzmentom ljudskih
resursa podrazumevamo deo organizacije koji svojom delatnoSéu doprinosi postizanju
strateskih ciljeva organizacije, na taj nacin Sto ¢e privuéi, zdarzati kvalitetne i struCne
zaposlene i motivisati ih da rade na efektivan i efikasan nacin. Jo$ krace re€eno, uloga
menadzmenta ljudskih resursa jeste da omoguci organizaciji da ostvari uspeh pomocu ljudi.

Uloga i znaCaj menadzmenta ljudskih resursa ogleda se u tome $§to pravilnim
organizovanjem aktivnosti omogucava organizaciji da angazuje pravu osobu na pravom
mestu, da zaposlenima omoguci usavrSavanje i napredak, pravilno motiviSe i nagraduje
zaposlene i da pravilnim koordinisanjem svih navedenih aktivnosti ostvari dobre rezultate za
organizaciju.
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Ciljvi menadzmenta ljudskih resursa. Najbolie se moze objasniti uloga koju imaju
organizacione celine za ljudske resurse postavljanjem glavnih ciljeva koje ova tela treba da
dostignu u ime organizacije kao jedinke ili uz pomoc¢ drugih odeljenja. Temelj celokupne
aktivnosti u oblasti ljudskih resursa predstavljaju Cetiri cilja.

Prvi_cili menadzmenta ljudskih resursa jeste da obezbede, koliko god je moguce, da
organizacija bude sacinjena od odgovarajucih ljudi, kako bi mogla da iskoristi ljudski resurs
kaji joj je potreban. To podrazumeva utvrdivanje organizacionih struktura, utvrdivanje tipova
ugovora pod kojim ¢ée raditi razliCite grupe zaposlenih (ili spoljnih saradnika-Freelancera),
odabir i razvoj lica koja treba da ispune svoju ulogu: pravih ljudi sa odgovaraju¢im
sposobnostima koji ¢e pruZiti svoje usluge onda kada te usluge budu potrebne organizaciji.

Drugi cili se odnosi na rad, kada se dode do Zeljene radne snage, menadzeri ljudskih
resursa moraju voditi raCuna o tome da pojedinci budu Sto viSe motivisani i posveceni poslu,
kako bi se njihov rad i njihova uloga maksimalni iskoristila. S toga su bitni, obu€avanje i
razvoj, kao i sistemi nagradivanja, koji podstiCu zalaganje radnika i usmeravaju ih na radne
cilieve.

Da bi se postigli cilievi u vezi sa radom, specijalisti za ljudske resurse treba da doprinesu
disciplinovanju zaposlenih na efektivan i adekvatan nacin i to kada se individualno
ponasanije ili standardi rada ocene kao nezadovoljavajudi.

Treéi niz_primarnih _cilieva u gotovo svakoj organizaciji odnosi se na ulogu koju
organizaciona celina za ljudske resurse ima u efektivnom menadzmentu promena. Za veéinu
organizacija promena vise ne nastaje kao posledica nekog spoljasnjeg faktora. Naprotiv, ona
je unutrasnja, gotovo neprestana i pokrece je stalna potreba za inovacijom isto koliko i
pritisci okruZenja. Promena se javlja u razliitim oblicima. Nekada je ona mahom strukturalna
i zahteva reorganizaciju aktivnosti ili uvodenje novih ljudi u odredene uloge.

Klju€ne aktivnosti odnose se na angazovanje i razvoj ljudi sa neophodnom sposobnoséu da
budu vode i pokrenu proces promena, zapoS$ljavanje agenata za promene koji utiCu na
prihvatanje promena i uspostavljanja sistema nagradivanja, podupiruéi pri tom proces
promena.

| na kraju Cetvrti tip cilieva u savremenom poslovnom okruzenju jednako vazan kao i ostali,
ne odnosi se prvenstveno na postizanje konkurentne prednosti. Po prirodi je administrativan
i usredsreden na postizanje ostalih tipova ciljeva. Delimi¢no se izvodi i da bi se pomoglo
dobro vodenje organizacije. Stoga je neophodno beleziti precizne i jasne podatke o svim
zaposlenima ponaosob: njihova dostignuéa u radu, prisustvo i rezultate njihovog
obucCavanja, rokove i uslove zaposlenja, kao i licne podatke. Takode, postoji i pravni aspekt
administrativnih aktivnosti, jer se poslovi moraju obavljati u skladu sa zakonom. Dodatni
pravni zahtevi odnose se na pracenje zdravstvenog sistema i sistema zastite na radu, kao i
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na sklapanje ugovora sa novim radnicima. Kada je re€¢ o uskladivanju sa zakonskim
regulativama kao Sto suminimalni nacionalni dohodak i regulative koje se odnose na radno
vreme —najbitnije je precizno vodenje podataka.

Planiranje ljudskih resursa. Svaki plan ljudskih resursa bazira se i mora biti u skladu sa
strategijom organizacije usmerenoj ka postizanju i odrzavanju konkurentske prednosti. U
tom smislu predvidase ne samo broj zaposlenih koji je potreban organizaciji u narednom
periodu, ve¢ i odredene vestine, sposobnosti i znanja koja zaposleni treba da poseduju da bi
mogli blagovremeno i adekvatno da odgovore na postavljene poslovne zadatke. Tako su:
smanjenje troskova, ekspanzija na nova trZisSta, zahtevi nove tehnologije, demografske
promene, globalizacija i sl. samo neki od izazova kojima treba na adekvatan nacin da
odgovori proces planiranja ljudskih resursa. Kao rezultat pogreSno sprovedene funkcije
planiranja ljudskih resursa mozZe se desiti da organizacija ne ispunjava postavljene ciljeve,
da ih ne ostvaruje na efikasan nacin ili pak da potrebe za ljudskim resursima ostaju
nezadovoljene.

Najkrace re€eno, planiranje ljudskih resursa ima za cilj da ostvari konkurentsku strategiju
organizacije tako Sto ¢e da obezbedi odgovarajuci broj zaposlenih, obudi ih tako da su
sposobni da odgovore zahtevima posla i da ih motiviSe da svoj posao obavljaju kao
produktivni i zadovoljni zaposleni.

U strucnoj literaturi je izrazeno miSljenje da se proces planiranja ljudskih resursa sastoji od
nekoliko faza:

Analiziranje okruzenja,

Predvidanje potreba za ljudskim resursima,

Predvidanje mogucnosti obezbedivanja ljudskih resursa,
DonoS$enje planova,

Uspostavljanje povratne sprege.

Da bi planiranje ljudskih resursa imalo dobre rezultate potrebno je predvideti mogucnosti
obezbedivanja radne snage, tj. ponudu internih i ponudu eksternih kandidata. Posebno je
vazno obratiti paznju na analizu interne ponude, tj. osoblie koje je ve¢ zaposleno u
kompaniji. Da bi analiza internih kandidata bila potpuna, potrebno je najpre analizirati
podatke o pojedina¢nim zaposlenima i to podatke o njihovim sposobnostima koji su imali pre
dolaska u organizaciju, sposobnostima koje imaju u datom momentu i podatke o ciljevima u
karijeri svakog zaposlenog. Za analizu stanja interne ponude kandidata od narocCitog je
znaCaja i analiza sledecih faktora (u odnosu na celokupnu organizaciju): broj zaposlenih po
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funkciji'random mestu, odeljenju, zanimanju, zvanju, sposobnostima, kvalifikacijama,
godinama, radnom stazu, ucinku. Predvidanje interne ponude zaposlenih dovodi se u vezu i
sa veC postojeéim trendovima u organizaciji koji se odnose na dosadasnje promene i
kretanje zaposlenih kao npr. koliko ljudi je promovisano, premesteno ili koliko njih je otislo iz
organizacije.

Od svih procesa koje smo nabrojali najsloZeniji je donoSenje planova ljudskih resursa, to je
proces koji zahteva mnogo strplienja i sposobnosti menadzera. U stru€noj literaturi je
izrazeno misljenje da, ukoliko se zeli doneti adekvatan plan ljudskih resursa potrebno je,
najpre, analizirati odnos izmedu predvidenih potreba i predvidenih moguénosti
obezbedivanjem ljudskih resursa.
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5. Upravljanje troskovima i finansijama

Upravljanje troSkovima i finansijama projekta ili firme predstavlja skup svih akcija
neophodnih za planiranje, nadgledanje i kontrolu troSkova tokom zivotnog ciklusa projekta,
ukljuCujuci procenu projekta ili investicije i izraunavanje troSkova u ranim fazama projekta ili
investicije.

Upravljanje troSkovima projekta ili preduze¢a podrazumeva procenjivanje troSkova svake
grupe poslova, podsistema i celokupnog projekta ili investicije, odnosno ustanovljava budzet
za celokupan projekat, odnosno investiciju. Ono takode, obuhvata poredenje planiranih vs.
stvarnih troSkova napraviljenih na razliitim tatkama u projektu ili preduzeéu i procenu
preostalih troSkova, kao i azuriranje procene konacnih trodkova. TroSkovi izvodenja treba da
budu merljivi i izraCunljivi. TroSkove bilo kakve promene treba izraCunati, dogovoriti i
dokumentovati.

Troskovi projekta ili preduzec¢a treba da ukljuuju odgovaraju¢u alokaciju opstih stavki kao
Sto su kancelarijski poslovi i podrSka. BudzZet projekta treba da obuhvata sumu novca koja
se drZi u rezervi za finansiranje neizvesnih (nepredvidenih) dogadaja kao Sto su
nepredvidljive situacije, dodatni zahtevi ili prekoracenje troSkova. Fondovi treba da budu na
raspolaganju da se pokriju povoljni rezultati kao Sto je uspeSno upravljanje rizikom ili
realizacija povoljnih moguénosti.

Iznos placenog rada mora biti u skladu sa onim $to je projekat ili preduzeée stvarno
isporucilo i sa onim §to je precizirano uslovima pla¢anja u ugovoru. MenadZzment projekta ili
preduze¢a primenjuje metode za nadgledanje, proveru i razumevanje stvarnog stanja
isporuke, Sto treba da bude fakturisano i stvarnog koris¢enja resursa (kao $to je placéanje
podizvodaca, sati sa kontrolnih kartica radnika).

Upravljanje finansijama projekta ili preduze¢a obezbeduje da u svim fazama projekta ili
investicije menadZzment zna koliko se finansijskih sredstava zahteva za svaki vremenski
interval. Sredstva koja se zahtevaju zavise od troSkova projekta ili investicije i podinvesticije,
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vremenskog plana i uslova pla¢anja. Menadzment takode analizira raspolozivost finansijskih
sredstava i koriguje premalo ili prekomerno troSenje.

Trebalo bi da postoje fondovi (“amortizer” ili “plovak” ili "nepredvidene situacije”) koji su na
raspolaganju u slu€aju neocekivanih zahteva tokom zivotnog ciklusa projekta ili tokom
poslovanja preduzeca. Kada se koriste, placanja unapred treba tretirati sa posebnom
paznjom. U slu€aju izdataka, prilive i odlive gotovine treba izraCunavati i procenjivati.
Odgovarajuce akcije i sistem povratne sprege upotpunjuju aktivnosti upravljanja.

Finansiranje projekta ili investicije obuhvata proces sakupljanja sredstava na najobazriviji i

najpovoljniji nacin. Postoje razliCite moguénosti za finansirane projekata ili investicije,
programa i portfolia, kao Sto su interni fondovi, bankarski zajmovi ili sredstva od
konzorcijuma po principu izgradi-koristi-predaj ili izgradi-poseduj-koristi-predaj (BOT ili

BOOT). Funkcija blagajne u okviru organizacije ¢e svakako biti ukljucena, ili ¢e voditi te
aktivnosti. Ove moguénosti potrebno je ponovo razmotriti za odredeni projekat ili investiciju i
blagovremeno odabrati jednu za otpocinjanje projekta ili investicije.

Moguéi koraci procesa upravljanja troSkovima:

v' Analizirati i opredeliti se za sistem upravljanja troSkova investicije, projekta,
programa ili portfolija.

v" Proceniti i vrednovati troSkove svake grupe poslova, ukljucujuci i opste troskove.

v Ustanoviti elemente nadgledanja i kontrole troSkova, kao i upravljanje inflacijom i
valutom ukoliko je neophodno.

v Definisati ciljeve troSkova.

v lzraunati stvarnu iskoriS§¢enost sredstava i napravljene troskove ili izdatke.

v Uzeti u obzir sve moguce promene i zahteve.

v' Analizirati odstupanja i njihove uzroke, porediti stvarne i planirane troskove.

v" Predvideti trendove tro$enja i kona¢ne troskove.

v Razviti i primeniti korektivne akcije.

v AZurirati procenu troskova imajuéi u vidu promene.

v" Dokumentovati steeno iskustvo i primeniti ga u buduc¢im projektima ili

investicijama.
Moguéi koraci procesa upravljanja finansijama:

v' Analizirati finansijske moguénosti ili modele za investiciju, projekat, program ili
portfolio.

Pregovarati sa mogucim izvorima sredstava i odrediti relevantne uslove.
Izabrati izvor finansiranja projekta ili investicije.
Raspodeliti budzet na troSkovne stavke, analizirati pla¢anja unapred.

IzraCunati iskoriS¢enost finansijskih sredstava i prilive i odlive gotovine za
investiciju, projekat, program ili portfolio.

Ustanoviti i kontrolisati procese, kao i ovlaS¢enja za izvrSenje placanja.

Prepoznati odnosno ustanoviti i kontrolisati radunovodstvene i revizorske sisteme.

v' Uzeti u obzir promenu iskori§éenosti finansijskih sredstava i budzet koji je na
raspolaganiju.

v" Potvrditi i upravljati budzetima koji pokrivaju napravljene troSkove.

v' Dokumentovati steGena iskustva i primeniti ih u budué¢im projektima ili
investicijama i podinvesticijama.

AURNIENEN

< S
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6. Upravljanje marketingom

Svakako jedan od najvaznijih, ako ne i najvazniji segment u vasem poslovanju jeste
marketing. Odredili ste ¢ime &e te da se bavite i $ta ¢ete ponuditi krajnjem korisniku. Nasli
ste novac za realizaciju vaSe poslovne ili projektne ideje. Sada je vreme da vaSi potencijalni
krajnji korisnici i saznaju za vas.

Jako je vazno poznavati materiju Upravljanja marketingom. Upravljanje marketingom,
konstantan rad na njegovom unapredenju i veliko finansijsko odvajanje za ovu namenu je
garant dobrog puta ka uspehu i Zeljenom cilju.

Velika ideja nema smisla ako ne mozete da nadete kupce. Pazljivo osmislieni i logicni
finansijski projekti su irelevantni ukoliko niko ne kupuje vaSe proizvode ili ne koristi vase
usluge. Razmi$ljajte o Marketing planu kao o putnoj mapi koja vam pomaze da postavite i
realizujete ciljeve i da ostanete na pravom kursu.

Osnovni elemtni Marketing plan su:

informacije o trziStima na kojima poslujete i aktuelnim trziSnim kretanjima,
opis vaSe organizacije i proizvoda/usluga,

planirane marketing aktivnosti,

marketing ciljevi i strategija,

nacin merenja uspeha.

SNANENENEN

Marketing plan obi¢éno navodi marketing aktivnosti koje ¢ete sprovoditi tokom odredenog
vremenskog perioda (obi¢no Sest meseci/godinu dana ili 5 godina). Takode, u njemu treba
dokumentovati troSkove planiranih marketing aktivnosti, oCekivane rezultate, kao i mere
kojima Cete se koristiti da biste odredili uspeh.
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Pre nego $to sednete da napravite Marketing plan, prethodno budite sigurni da imate jasne
odgovore na sledeca pitanja:

» Koje makroekonomske varijable iz okruZenja imaju direktan uticaj na vaSe
poslovanje?

> Sta su kljuéne karakteristike i koristi od vasih proizvoda ili usluga?

» Koja su va$a ciljna trzista ili ko su vasi ciljni kupci?

» Koje potrebe/zelje/probleme vasi proizvodi/usluge zadovoljavaju ili reSavaju?

» Ko &ini direktnu konkurenciju vaSem biznisu?

» Sadrzaj marketing plana
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REZIME Marketing plana:

SaZeti pregled Marketing plana u pogledu ciljeva i sagledanih rezultata. Kao i kod Poslovnog
plana piSe se na kraju, nakon $to ste detaljnim odgovorima na dole navedena pitanja
definisali svaki segment buducih marketing aktivnosti i sagledali oekivane rezultate.

SITUACIONA ANALIZA

Treba da pokazete gde ste u trenutku pripreme Marketing plana i $ta se deSava u vaSem
poslovnom okruzenju i kako ono uti¢e ili moze da uti¢e na vase poslovanje.

Analiza industrije (grane delatnosti)
Analiza prodaje

Analiza konkurencije

Analiza kupaca

SWOT analiza

Analiza dosadasnjih marketinskih aktivnosti

AN NI N NN

CILJEVI

Prilikom definisanja ciljeva treba imati u vidu pravilo postavljanja ciljeva, a to je da: ciljevi
moraju biti iskazani broj¢ano, da su vremenski ogranieni, da su merljivi i realni ili ostvarivi.
U ovom odeljku definiSete ciljeve planiranih marketing aktivnosti.

v Ciljevi poslovanja
v' Marketing ciljevi

MARKETING STRATEGIJA
v Ciljno trziste

v Profil kupca
v Kanali komunikacije i put do kupca
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MARKETING PROGRAM

Proizvod

Cena

Prodaja (distribucija)
Promocija

Postprodajni servis
Programi lojalnosti kupaca

ANENENENENEN

PLAN IMPLEMENTACIJE
v Plan aktivnosti (ta, ko, kada, kako, koliko i sl.)
PRACENJE | OCENA REZULTATA

v" Model praéenja i ocene rezultata
v' Kriterijumi ocene rezultata

FINANSIJSKE INFORMACIJE

v" Finansijske pretpostavke

v" Potreban budzet

v Projekcija prodaje

v' Ocekivana zarada na nivou marketing aktivnosti

PLAN ,,STA AKO?¢

v' Simptomi neuspeha
v Alternativne aktivnosti

Pri svakom planiranju i upravljanju marketingom organizacije potrebno je postupiti po gore
navedenim taCkama. Svaki od navedenih koraka je vaZzan segment u razvoju vaseg
poslovanja. Detaljnim i ozbiljnim pristupom upravljanju marketingom pravite sebi lak3i put do
uspeha.
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7. Upravljanje rizikom i prilikama

Pojam rizik se moze &uti u svakodnevnom zivotu. Koliko puta smo izgovorili re€enice: ne
mogu, to je veliki rizik, ili da bih to uradio morao bih mnogo da rizikujem.

Rizik je neizbezan u Upravljanju projektima i poslovanjem, veliki i slozeni projekti sa velikim
spoljnim i unutradnjim uticajima su samo neki od razloga da se riziku obrati posebna paznja.

U upravljanju projektima i poslovanjem, rizici su uglavnom Stetni i kada se dogode uglavnom
utiCu na povecane troSkove i kasnjenje pri realizaciji projekta i poslovnih aktivnosti. | pored
svih mera koje preduzimamo, rizik ne mozemo da kontroliSemo, Sto predstavlja dodatni i
veliki problem u upravljanju rizicima.
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Upravljanje rizikom i prilikama je tekuéi proces koji se odvija tokom svih faza Zivotnog ciklusa
projekta i poslovanja.

Menadzment je odgovoran da svi rade proaktivno, svesni rizika i prilika, posveceni procesu
upravljanja rizikom, na uklju€ivanju zainteresovanih strana u taj proces i kada je to potrebno,
na dobijanju odgovarajuéih eksperata kao konsultanata koji treba da podrZze upravljanje
rizikom projekta ili poslovanja.

Siroko kori¢ena tehnika za smanjivanje nesigurnosti koja okruzuje bilo koji odredeni rizik
zasnovana je na principu uzastopnosti, smanjenju nesigurnosti procene kada je stavka
podvrgnuta proceni dekomponovana na svoje sastavne delove. Zbir svih varijansi procene
podstavki manji je od varijanse cele stavke. Da bi se umanijila varijansa procene troskova
projekta ili investicije, te stavke troSka sa viSim varijansama dekomponovane su kako bi se
umanijila nesigurnost procena. Proces dekompozicije uspesno se ponavlja sve dok varijanse
svih komponenti troSkova ne budu ispod prihvatljive granice.
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Kvalitativha procena rizika i prilika rangira rizike i prilike prema njihovoj vaznosti, kao funkciju
njihovog uticaja i verovatnoce pojavljivanja. Rangiranje se koristi za odluku o tome koja
strategija treba da se upotrijebi za savladavanje svakog rizika i prilike. Na primer, rizik
mozete eliminisati, ublaziti ga, podeliti ga, preneti ga ili se osigurati protiv njega, razviti plan
za nepredvidene sluCajeve ili ga pasivno prihvatiti. Sli€ne strategije se usvajaju i za prilike.
Rizici koji su neprihvatljivi i prilike koje treba iskoristiti, zahtevaju odgovarajuci plan reakcije.
Plan reakcije moze uticati na mnoge procese projekta ili poslovanja, zahtevajuc¢i napor
kompetencija iz tri opsega elemenata kompetentnosti. IzvrSavanje plana reakcije na rizik i
priliku mora se kontrolisati i neprekidno azurirati kada se pojave novi rizici i prilike ili kada se
menja vaznost ve¢ identifikovanih.

Kvantitavna procena rizika i prilika obezbeduje numeric¢ku vrednost kojom se meri oCekivano
dejstvo rizika i prilika.

Moguci koraci procesa:

v Identifikovati i proceniti rizike i prilike.
v Razviti plan reakcije na rizik i priliku, odobriti ga i iskomunicirati.

v' Azurirati razli¢ite planove projekta ili tok poslovanja na koje uti¢e odobreni plan
reakcije na rizike i prilike.

v" Proceniti verovatnoéu postizanja cilieva vremena i troSkova i nastaviti sa tim u
toku projekta ili poslovanja.

v" Neprekidno identifikovati nove rizike, ponovo procenijivati rizike, planove reakcije i
modifikovati plan projekta.

v Kontrolisati plan reakcije na rizik i priliku.
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