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Preduzetnistvo

"Preduzetnistvo je delatnost usmerena na pokretanje, organizovanje i inoviranje
poslovanja preduzeca, sa osnovnim ciljem stvaranja novog trzista i ostvarivanja
dobiti . Ono je vezano za sve aspekte ljudskog ponasSanja i delovanja - razvija
kreativnost, pospesuje radanje ideja i obogacuje ljudske potrebe". (Dr Nenad

D. Penezi¢, "Kako postati preduzetnik", Beograd, 2003.)

Preduzetnik = onaj ko preduzima taj
poduhvat Preduzetnistvo = preduzimanje

nekog poduhvata

Poduhvat je najceS¢e poslovni , pa se preduzetniSstvo moZe opisati kao osnivanje,

organizacija i vodenje odredenog preduzeca.

PreduzetniStvo je veStina odnosno delatnost s ciliem stvaranja materidalne
dobiti, odnosno profita. Obuhvata kombinaciju znanja, vestina i sposobnosti,

kao i hrabrost, kreativnost, upornost, dinamic¢nost, nezavisnost i pokretacki duh.

Preduzetnik je neko ko je preduzimljiv;individua koja prepoznaje ili otkriva priliku
da kreira neSto novo (nov proizvod, nova usluga, novo trziSte , nov nacin
proizvodnje, nove sirovine ili novi nacin organizovanja postojecih tehnologija) i zatim

koristi razliCite naCine za eksploatisanje prilike.

Preduzetnik je fiziCko lice koJe Je registrovano i kode radi sticanja dobiti uvidu
zanimanja obavlja sve zakonom dozvoljene delatnosti , uklju€ujuc¢i umetnicke i stare

zanate iposlove domace radinosti.

Za dobrog preduzetnika vazno je da: dobro poznaje ciljno trziSte, efikasno rukovodi
finansijama,
ostvari dobru promociju, kako bi bio vidljiv na trZistu,pametno odabere tim
zaposlenih, poznaje ekonomsku situaciju, koja bi mogla da uti€e na rezultat njegovog

rada,proceni rizike.




Ocigledno je da dobar preduzetnik raspolaze znanjem svih oblika poslovanja . On
mora, u istom trenutku, biti ekonomista , menadzer, voda projekta, analitiCar i

menadZzer ljudskih resursa.

PreduzetniStvo i preduzetnike povezujemo uglavnom sa biznisom i to onim privatnim
ikazemo da su preduzetnici oni koji imaju sopstvene firme, njihovi su vlasnici i od

togazive.
Pitanja za diskusiju:

Da li preduzetnik mora da bude osoba kojaje otvorila sopstvenu firmu ili
se preduzetnikom mozZe nazvati joS neko?

Da Ii mislite da preduzetnistvo mozZe da predstavija i nacin razmiSljanja?

Da limislite da se i Vi moZete nazvati preduzetnikom?

Preduzetnik je Covek koji veruje da je najvecideo njegove buducénosti pod njegovom
kontrolom i zavisi od vlastitog napora. Samim tim on prihvata odgovornost za
sopstveni zivot i Cini sve da ostvari svoje ideje, svoj san. Svako ko ima potrebu da
se usavrSava, razvija, stvara nesto, a time napreduje kao li€nost, doprinosi svom

okruZenju i zajednici u kojojZivi moze da se nazove preduzetnikom.

Sustina preduzetniStva ukazuje na prisustvo nezadovoljstva trenutnim stanjem

i postojanje svesti da nam je potrebna promena.

Uspesni preduzetnici imaju jasnu viziju svogposla i mogu vizualizovati ono $to Zele u
buducnosti. Onijasno vide smer u kojem Zele dase razvijaju i uvek imaju spreman plan
koji ihvodi od ideje do realizacije .

Zadatak broj 1: Odreditijedan cilj (poslovni ili privatni) i definisati misiju i viziju
kojima bi se postiglo ostvarenjepostaviljenog cilja.

*Vizija predstavija "tamogde Zelimo da stignemo", dokje misija "nacin na koji cemo
tamo stici".



Karakteristike preduzetnicke li€nosti

Trara¢ za novim poslovnim Sansama iinovacijama
Preduzetnik Zivi sa ubedenjem da u svakom problemu lezi potencijalna Sansa.
Razumno preuzimanje rizika
Spremnost za prihvatanje rizika i izloZzenost riziku se oclekuje od uspesnog
preduzetnika koji je u ovoj situaciji inovator, jer je inovacija vezana za promenu.
Sustina prihvatanja rizika je u sposobnosti adekvatnog upravljanja rizikom, kao i
spremnosti dobro podneti rizik i donositi odluke kada stvari nisu izvesne i jasne.
Odluke je potrebno donositi na osnovu relevantnih informacija i procenjivati sve
potencijalne posledice.
Samouverenost
Preduzetnici treba da poseduju visok nivo samopouzdanja prilikom donoSenja bitnih
odluka i tokom celog procesa upravljanja izazovima. Optimizam i pozitivno razmisljanje
pomaZzu svima da preguraju teSka vremena, kojaprolaze veclina preduzetnika.
Odrovornost
Uspesni ljudi uvek misle i na druge i brinu o svojoj porodici, imovini i zaposlenima.
Visok nivo enerrije iuporan rad
Uspeh ne dolazi preko noci, za svaku promenu u zivotuneophodno je biti strpljivi uporan.
Potreba za postirnu¢.em
Za uspeh u preduzetnistvu je veoma znacCajan aspekt motiva postignu¢a koji se
manifestuje jakom Zeljom za razreSavanjem problema na vlastiti nacin, uzZivanjem u
postavljanju ciljeva, njihovom postizanju sopstvenim naporom i povratnom efektu
preduzete akcije.
Prilarodljivost
Bez obzira na to koliko dobro napravimo neki plan, uvek ¢e se pojavljivati nove
okolnosti koje ¢e nas "izbacivati" sa naSe originalne putanje. UspeSni preduzetnici
poseduJufleksibilnost brzog i kreativnog reagovanja na sve promene.
Dobra komunikacija sa okruzenjem
Na putu do uspeSnog preduzetniStvaneophodna je bliska i dobra saradnja sa
drugim ljudima i zbog toga je potrebno neprestano graditi i razvijati odnose sa svojim
timom u poslovhom okruZzenju kao i sa porodicom i prijateljima. Odnose sa ljudima
obavezno zasnivati na postenju, poStovanju i pravi¢nosti.
Kriticko i kreativno misljenje
Kao preduzetnik , esto je potrebno imati sveze idejeo nacinima za prevazilaZzenje izazova



i donositi dobre odluke o potencijalnim prilikama i akcijama koje treba preuzeti.
Neophodno je razviti sposobnost preispitivanja informacija, svojih i tude odluka, te ce
se zagarantovano donositi viSe pravih izbora i originalnijin ideja u poslovhom [
privatnom  Zivotu. Svaku situaciju treba sagledati iz razli¢itihuglova. Sto se tice
kreativnosti, u druStvu je ustaljeno misljenje da se ljudi radaju kreativni ili ne.
Medutim, kreativnost je veStina koja se razvija, posebno kad se u to ulazu vreme i
napor.

Dobro napravljen plan iorganizacija
Uvek je potrebno dobro razviti i dokumentovati biznis planove kako bi se postigli
ciljevi u raznim oblastima. Uz to je potrebno imati i dobru koordinaciju rada drugih ljudi.

Usmerenost na cilj
Uspesni preduzetnici postavljaju cilieve postavljaju cilieve koje mogu ostvariti u
realnom vremenu, ali u procesu ostvarenja postavljenog cilja neprestano tragaju za
novim.

Potreba za samostalnoscéu
Svoje licne i poslovne ambicije preduzetnici zele da ostvare samostalno.
Samostalnost dovodi do zadovoljstva, koji je rezultat licnog postignuéa i povoljno
utiCe na kreativnost, fleksibilnost, aliistovremeno donosi i veci rizik, vecu odgovornost

i mnogo rada.

Pored navedenih karakteristika, uspesni preduzetnici bi trebalo da poseduju i neke od
sledecih vestina:
Vestine komunikacije (pisana komunikacija, usmena komunikacija,
vestine prezentovanja i javnog nastupa, vestine pregovaranja)
Interpersonalne vestine (timski rad, reSavanje konflikata,
savetovanje/pomaganjedrugima)
Organizacijske vesStine (postavljanje i postizanje ciljeva, planiranje aktivnosti,
realizovanje zadataka uz poStovanje rokova, efikasno upravljanje
vremenom, sposobnost rada pod pritiskom/ stres menadzment, multitasking)
Vestine reSavanja problema (sa "teskim" ljudima, klijentima, musterijama itd.)
Kompjuterska pismenost

Poznavanje stranih jezika



Zadatak broi _2: Uraditi SWOT analizu li¢nosti

Snage

Slabosti

- Pozitivni aspekti moje licnosti i
MOJe trenutne POZICIJ e
Moje licne osobine i vestine koje ¢e
mi pomoci da ostvarim cilj

- Resursi koji mi stoje na raspolaganju

- Negativni aspekti moje licnosti i
modJe trenutne poziciJe
Oblasti u kojima mi je
potrebno poboljSanje
- Vestine/talenti koji sumi potrebni,

a ne posedudem ih

Prilike

Opasnosti

Aspekti sadasnje ili predvidive
sadasnje ili buduce situacide KOJe
mogu Koristiti kao svoju prednost

Spoljni  faktori koji mogu pozitivho

uticati na ostvarenje mog cilja

- Aspekti sadasdnje ili  predvidive
sadasnje ili buduée situacije KOJ | mi mogu
Stetiti

- Faktori okruzenja koji negativno utiCu na

mene




Radna biografija

https ://www.youtu be.com/watch?v =INsfF3gNIJI&fbclid =lIwAR2u Ny U NCz7NFd
NFZTPoVqO4wiruTiFUM  YiNz 8wbujRYSBwOJINKN _9n5tQ)

Radna biografija je prvi kontakt sa poslodavcem. Na osnovu radne biografije
poslodavac vrsi prvu selekciju kandidata, nakon Cega se obavljaju razgovori za posao.
Vrlo je vazno da radna biografija bude dobro napisana. Radna biografija je pregled
obrazovanja, iskustva, rada, nagrada i ostalih detalja i prvenstveno se koristi prilikom

podnosenja molbe zaposao.

Marijana Petrovic ﬁ

Adresa; Trg shobode 13-6/2, 3424 Prizren
Datum rodenia: 20051980, ¢
= #3191
TR @  +38164/99-9000%9
E=mail: marijana pelovicigmai com ‘
Radno iskustvo
Telemob d.o.o., Beograd oyt

Menadier indirektne prodaje
= Planiranje, organizacija | rukovodenje kanadima
indiekine prodaje
= Konitrols | nadeor 2aposkenih u sl
= Razva| prodajne meede
«  Postavjone i realizacija strategije i ciljeva prodaje
o Bduicacipa | nadior saposkendh kod distrbaatera)dilera

Obrazovanje
Ekonomski Fakulbet, Unberzlel u Beogradu dig
Smer: Maketing mensdfment
Diplomirani ekonomista
Viga poslovna Skola, Beograd
Ok porezi | carine
Kursevi

Kurs MCSA (Idicrocodt Certified Sysienvs Adminkstrator u
obsrazovnam conta CET u Beogradu)

Rad na racunaru

= M5 Oifice pakoot — nipe edinl niva
= Intesmet (svakodmevno, privatno | poskomo)

Strani jezik

- Engleskl jezk - naprednl nivo
« Italijanskl jezik - srednjil nio




Priprema za razgovor za posao

IMAJTE NA UMU SLEDECE SAVETE DOK SE BUDETE PRIPREMALI ZA
ODLAZAK KOD POSLODAVCA NA INTERVJU:

DA

Gledajte poslodavca
u oCi Smesite se
Pazljivo sluSajte
Govorite
razgovetno
Dopustite sagovorniku/poslodavcu da vodi
intervju Tretirajte poslodavca sa poStovanjem
Budite prijatni, ljubazni i
otvoreni Odgovarajte na
pitanja iskreno
Ukazite, ukoliko je moguce, na vasu pouzdanost, redovnost na poslu i
sigurnost Priznajte svoja ograniCenja
Skrenite paznju na svoju spremnost da ucite

Ne produzavajte intervju onda kada bi trebalo da sezavrsi

NE

Ne pusite
Ne pokuSavajte da vodite ceo intervju
Ne pominjite platu, doprinose ili radno vreme na pocCetku
intervjua Nemoijte biti isuviSe ozbiljni
Ne dopustite da se kod vas primete znaci depresije
Nemojte u negativnhom kontekstu govoriti o bilo kome, ili bilo c¢emu,
ukljuCujuci i prethodne poslodavce

Nemojte gledati u sat



Ugovori oradu

Radni odnos moze da se zasnuje sa licem koje ima najmanje 15 godina zivota i
ispunjava druge uslove za rad na odredenim poslovima, utvrdene zakonom, odnosno
pravilnikom o

organizaciJ i i sistematizaciJi poslova.
Ugovor o radu moze da se zaklju€i na neodredeno ili odredeno vreme.

Ugovorom o radu moze da se ugovori probni rad za obavljanje jednog ili viSe
povezanih , odnosno srodnih poslova utvrdenih ugovorom o radu. Probni rad moze

da traje najduze Sest meseci.

Radni odnos moZe da se zasnuje i za rad sa nepunim radnim vremenom, na

neodredeno ili odredeno vreme.

Poslodavac mozZe da zasnuje radni odnos sa licem kod e prvi put zasniva radni odnos,
u svojstvu pripravnika , za zanimanje za koje je to lice steklo odredenu vrstu i stepen
stru¢ne spreme, ako Je to kao uslov za rad na odredenim poslovima utvrdeno

zakonom ili pravilnikom.
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Samostalno obavljanje delatnosti

"Znao sam da necu zaZaliti ako neuspem, ali sam isto tako znao da cu zaZaliti samo

ako ne budem probao. "

DzZef Bezos, osnivaC sajta amazon.com
Glavni motivi za preduzimanje prvog koraka:

1.ZELjA DABUDE VLASTITI GAZDA

Nikome se ne pravdamo;
Niko nam ne "stoji iznad glave", niko nas ne nadgleda kako radimo i ne

kritikuje; MiSljenje da ¢emo viSe zaraditi.
2. IMAMO IDEJU VREDNU TRUDA

Zelja da utvrdimo koliko su ostvarive ili isplative ideje o kojima Sesto
razmisljamo, da vidimo mogu li se ideje koje nama "ne daju mira" zaista i

ostvariti i da li nam mogu doneti finansijsku nagradu.

3. POTREBA DA SE NESTO ZNACAJNO PROMENI U ZIVOTU

Mnogima od nas je dosadilo da ¢ekanje da se "nesto" desi, uzimamo

stvari u svoje ruke, Jer Zzelimo promene;

Nezadovoljni smo trenutnim zaposlenjem (platom, radnim vremenom , ne svida
nam se kako se pristupa prema nasim idejama utrenutnoj firmi);

Nezaposleni smo, nikako ne mozemo da nademo posao.

4. ZELjA DA SE SPOJI LEPO | KORISNO -DA SE SVOJ HOBI PRETVORI
U SVOJE ZANIMANjE

-Radimo ono §to volimo i uzivamo u tome;
-Mislimo da ¢emo biti uspesniji i zadovoljniji akouzivamo u onome $to radimo;

- Zelimo da iskoristimo svoja znanja i vestine.

PREDNOSTI SAMOSTALNOG OBAVLjANjA

11



DELATNOSTI:
Sloboda donosenja
odluka Sam svoj
gazda Fleksibilnost
Poslovni ugled
Preuzimanje kontrole nad vlastitim zivotom
Zadovoljstvo zbog vodenja sopstvenog

posla Osecaj da ste uspeli u zZivotu

Sami odredujete koliko ¢ete raditi i koliko ¢ete zaraditi .

NEDOSTACI SAMOSTALNOG OBAVLjANjA
DELATNOSTI:

Poslovna propast znacii psiholosku
propast Vecdi nivo stresa i zabrinutosti
Zapostavljanje porodice i

prijatelja Rizik da izgubimo i

posao i novac

Obaveza da isplatimo svoje radnike (ako ih imamo).
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Preduzetnicka ideja

Prvi korak u otpocCinjanju sopstvenog biznisa jeste razmisSljanje o tome koja bi to
mogla da bude vrsta biznisa, odnosno kako doc¢i do dobre poslovne ideje. Kada se
pocCne razmi$ljati o novim poslovima treba se podsetiti izreke "Kupac je uvek u pravu",

i zato je najbolje odmah postaviti pitanje "Staje to $to ljudima zaistatreba?"

Pri odabiru poslovne ideje trebalo bi da:

Razmisljamo o tome Sta nas inspiriSe i pokreCe, odnosno koje su naSe
sopstvene vestine, talenti iznanja,

Poslusamo nas$ unutradnji ose¢aj da li mozemo nesto da ponudimo zaJdednici
i svetu u kome Zivimo,

Posmatramo i istrazujemo zajednicu i svetu kome zivimo i budemo upoznati
sa tim Sta su problemi, potrebe i oCekivanja ljudi oko nas (naSih sugradana,
ljudi iz naSe ili nekedruge generacije),

Posmatramo i raspitujemo se Cime se bave uspesni ljudi, preduzetnici i
kompanije unasem okruzenju ili globalno,

Razmisljamo o boljem nacinu da pruzimo postojece usluge ili da dodamo

vrednost proizvodima KOJ e i sami koristimo ,

Krenemo od sebe i sagledamo da li imamo reSenja za probleme koji nas muce.

Veoma je bitno znati Sta Zelimo da radimo - koji proizvod da proizvedemo tj. kakvu
usluguda pruzimo, gde sebe zelimo da vidimo, na komtrzistu, koga Zelimo za klijente
tj. koja je na$a cilina grupa? Sta je cilj naseg posla, $ta Zelimo njime da postignemo?
Sta ¢e biti prednosti naseg proizvoda ili usluge nadve¢ postoje¢im uslugama?
Kakvo Je naSe iskustvo, vestine i nase licne prednosti da to postignemo i budemo $to

bolji?

Osim nas samih (ukljuCujuéi ceo plan iposlovne partnere ukoliko postoje) moramo
da poznajemo trziSte na koje izlazimo i kakva nam je konkurencija , od koje uvek
moramo biti bar malo bolji. Oba ova faktora utiCu na to koliko ¢emo se dobro uklopiti
u ovoj oblasti. Kada planovi po¢nu sa izvodenjem , moramo biti u toku koliko Sta

napreduje .
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Zatim je potrebno analizirati proizvod/uslugu i dobro ga razumeti. Potrebno
je razmi$ljati o tome u smislu prakti¢nosti , karakteristika i koristi koje donosi kupcu.
Da bi sve to dobro razumeli potrebno je razgovarati sa svojim potencijalnim
musterijama ,

otkriti $ta misle o koristima koJe nudimo u odnosu na koristi koJ e nude proizvodi
konkurencije. Ovo je prva faza u razradiideje kada treba da razumemo Sta c¢emo

sutra prodavati, da biste kasnije utvrdili da li to nekome treba i zasto.

Proizvod/usluga bi trebalo da:
Nudi reSenje na novi
nacin, Ima bolje
performanse,
Bolje je prilagodenoiili je prilagodljivo,
Zavr$ava stvari bolje od postojecih
reSenja,Ima bolji dizajn,
Ima niZzu cena ismanjenje
troSkova, Ima bolju upotrebnu
vrednost,

Bude dostupniji.
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Preduzetnicko okruzenje

Trziste

Kada dobro razumemo $ta prodaJ emo i Sta su nasi proizvodi i usluge u prvoj fazi,
usledecoj treba ustanoviti da li za takvom vrstom proizvoda/usluge ima potraznje, da li
POSTOJ | trziste.

Na osnovu informacija sa trziSta treba da odlu€imo da li da nastavimo sa razvojem
ideje, da li da je modifikujemo na osnovu novih saznanja ili da je u potpunosti odbacimo
i zapo€nemo rad na drugoj ideji. Na$ cilj je da saznamo $to viSe o trzistu na kojem
¢emo nastupati, o nasem potencijalnom kupcu. Da bismo dosli do potrebnih
informacija potrebno je kreirati listu pitanja na koja Zelimo da dobijemo odgovore: na
primer, ko Cini nase trziste, tj. ko kupuje proizvode kao $to je nas (da li su to
preduze¢a, domacice, gradevinske firme, kafi¢i, itd.); zatim proceniti veli€inu
ukupnog trzista na kojem planiramo da nastupimo da vidimo da li tu ima dovoljno
prostora, a samim tim i posla; u kojem pravcu se razvija naSe trZiste (npr. smanjuje

se,povecava, u fazije otvaranja,itd.)...

Ciljni kupci

Kada smo bolje upoznali trziSte vreme je da definiSemo profil naseg ciljnog kupca. Jako
je vazno da znamo tacno po svim parametrima da opiSemo kome je namenjen vas
proizvod. Sa timsaznanjem oblikovaéemo proizvod na nacin kakvim, po kojoj ceni, gde
i kada ga nas kupac Zeli. Proizvod koji nema svog ciljnog kupca i namenjen je svima,
nema kupca. Moguéi parametri za fizicka lica su: starost, porodi¢ni status, lokacija,
obrazovanje, prihodi , drustveni status i zanimanja i sl., a za pravna lica: privredna

grana, veli€ina, lokacija, kvalitet, tehnologija , na€in placanja i sl.

Konkurencija

Nas cilj je da imamo uvid u to Sta nudi vaSa konkurencija, kako bismo mogli da
ponudimo kvalitetnije ili jeftinije. Na$ cilj je da na njihovim slabostima izgradimo svoje
snage. Mozda je njihova usluga loSa, mozda njihov proizvod ima mana. Potrebno je

pronaci aspekt koji mozemo da uradimo bolje, pametnije, jeftinije . To ¢e biti kljuc
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prodaje naSeg proizvoda, nesto Sto ¢e nas odvojiti od ostatka konkurencije .

16



Preporuka vam da postanemo musterija konkurencije ili da se pretvaramo da smo

zainteresovani za njihove proizvode i usluge, kako bismo dobili potrebne informacije .

Analizom naSeg proizvoda/usluge, trzista, ciljnog kupca i konkurencije bi trebalo da
dodemo do prelomne tacke gde su moguce triopcije:
*Uvideli smo da imamo ideju koja ima svoje mesto natrzistu,
*Uvideli smo da na$a ideja zahteva dodatne korekcije kako bi nasla svoje mesto
na trzistu,

*Odustali smo od ideje iradi¢éemo na novoj ideji.
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12 pravila za pokretanje uspesnog biznisa

Mark Cuban je americki milijarder Cije se bogatstvo procenjuje na 2,8 milijarde
dolara. 2011. godine je zauzimao 459. mesto na Forbsovoj listi najbogatijih ljudi. Usao
je u Ginisovu knjigu rekorda kao osoba koja je napravilanajvecu pojedinacnu onlajn

kupovinu. Vrednost transakcije je bila 40 miliona dolara.

Ako je neko toliko postigao u Zzivotu i pokrenuo toliko start-upa, onda sigurno zna
tajnu preduzetnidtva i zato ova pravila trebapazljivu procitati . Slede 12 saveta Marka

Kubana za pokretanje uspesSnog biznisa.

1. Ne otvarajte vlastitu kompaniju ukoliko to nije vasa opsesija ili ogromna ljubav.

2. Ukoliko unapred imate razradenu izlaznu strategiju, taj posao nije vasa opsesija.

3. Zaposlite ljude za koje smatrate da ¢e voleti da radeu tom radnom okruzeniju.

4. Prodaja je najbolja, leCi sve. Detaljno razradite na koji ¢e nacin vasa kompanija
zaraditi novac te na koji ¢ete nacin ostvariti zacrtani plan prodaje.

5. Budite svesni va$ih glavnih prednosti i kompetencija , na njih se fokusirajte i budite
najbolji u vasem poslu. Platite ljude Kkoji imaju najbolje kompetencije. lzuzev
glavne delatnosti , zaposljavajte ljude koji ¢e se lako uklopiti u vasu korporativnu
kulturu, a nisu previSe 'skupi'.

6. Aparat za espreso? Jel se Salite? RuCak je prilika da odete iz kancelarije i
razgovarate. Dan ima 24 sata, a ako ljudi vole ono $to rade, pronaci ¢e nacina da
provedu StoviSe vremena obavljajuci svoj posao.

7. Kancelarije su nepotrebne. Otvoreni prostori omogucuju svima da budu u toku s
trenutnim radnim tempom i pruzaju osecajzajedniStva. Nema nista privatnog u start-up
kompaniji. Moj najveci strah bila jemoguénost da ¢u slu€ajno zaposliti nekog ko zeli
izgraditi poslovno carstvo.

Bezite Sto dalje od osobe koja Zzeli letetiprvom klasom ili imati sekretaricu. Ona
vamnije potrebna te ée vam 'zagaditi' kompaniju.

8. Sto se tite tehnologije , radite s onim $to vam je poznato, a to je ujedno i
najjeftiniji nacin. Buduéi da se ovde radi o start-upu, to podrazumeva tek nekolicinu
zaposlenih .

Dajte im da rade s onom tehnologijom s kojom su ve¢ upoznati.

9. Kompanija treba biti u jednom nivou. Ukoliko imate menadzere KOJ | odgovaraju

drugim menadzerima iznad njih, verovatno cete propasti. Tek kada se prosSirite
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izvan granica start-upa, onda mozete zapoSljavati menadzere koji ¢e kreirati
strategiju razvojafirme.

10. Ne troSite novac na nepotrebne stvari.
11. Ne koristite usluge PR kompanide. Umesto toga probajte licno kontaktirate ljude

iprezentovati im informacije na manje suvoparan nacin. Naposletku, njihov je posao
objaviti neSto novo te ¢e biti odusSevljeni takvim pristupom, umesto PR pamfleta. Kad
uspostavite kontakt s ljudima, postanite njihov izvor informacija. Ako ste pametni,
koristice vase misljenje vrlo Cesto.

12. Neka posao bude zabavan vasim saradnicima. KontroliSite nivo stresa u kancelariji
i nagradite svako dostignu¢e vaseg osoblja. U mojoj prvoj kompaniji Microsolutions,
nakon Sto smo imali rekordnu prodaju u mesecu ili je neko napravio nesto zaista
posebno, hodao bih po kancelariji s nov€anicama od sto dolara i delio ih prodajnom
timu. Imali smoi'sluzbeno' pice kompanije - Kamikaze. Svaku no¢ smo vodili

zaposlenike u bar i svima kupovali Jednu ili deset rundi.

Svaki uspeSan preduzetnik imao je i uspone i padove. Vecina je dozivela razne
neuspehe pre nego sto su konacéno stigli do slave i bogatstva. Ono po ¢emu se

uspesni preduzetnici

razlikujLi od ostalih Jeste njihova odlu¢nost da uce iz SVOJ IH greSaka, uvek iznova

pokuSavaju i, Sto je najvaznije, slusaju poslovne savete onih koji su uspesniji od njihi

KOJ I supre njihradiliistu stvar.
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Biznis plan

Pre nego Sto se zalete da uloze novac u neki posao, pocetnici u poslu treba dobro
daispitaju potrebe trziSta, da osmisle svakikorak i da ne troSe viSe nego Sto mogu.
PocCetnici bi trebalo da dobro osmislebiznis plan, osluSnu potrebe trziSta za
proizvodom ili uslugom koju Zele da ponude, izaberu dobar tim saradnika i

nikako ne troSe viSe novca nego Sto mogu povratiti urazumnom roku.

Ovo su samo neki od faktora od kojih zavisi da li ¢e necija poslovna ideja biti
dobitna ili ¢e se zavrsiti neuspehom , ili joS gore - sa hrpom dugova. Da bi se
predupredili rizici koje nosi svaki posao, potreban je biznis plan, jer praksa
pokazuje da se svega 30 odsto planiranog na kraju realizuje ba$ kako je u startu

zamisljeno.

Biznis plan je znaCajan jer nam omogucava da ideju isprobamo dok je to jos
jeftino. Prekonjega moguce je pratiti razvoj projekta, ali i pravovremeno
reagovati na potencijalne probleme u sluCajevima kad tok aktivnosti krene u
neplaniranom smeru. Na samom poéetku vazno je osludnuti ljude. Sanse da
odredeni posao uspe vece su ukoliko smo prethodno upoznati sa odredenim
sektorom proizvodnjeili vrstom usluga koje zelimo da pruzimo. Nakon formulacije
ideje, bitno je postaviti cilieve : gde Zelimo da budemo za pet godina, koliko
proizvoda ili usluga ¢emo plasirati, kakav kvalitet ponuditi, kako ¢emo proveriti
rezultate. Moramo da proverimo $ta je to $to nas preporucuje da radimo taj posao,

po ¢emu mozemo biti posebni.

Na Sta obratiti paznju na pocetku:

- Postaviti realne ciljeve

- OsluSnuti trziste

- Sagledati konkurenciju

- Napraviti proracun troskova

- Utvrditi moguce rizike

- Racionalno troSiti zaradeni novac

- PaZljivo izabrati saradnike.
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Zbog ovoga propadaju startapovi :

- proizvod ili usluga ne ispunjavaju potrebe trzista

- ignoriSu potrebe kupaca

- imaju los tim za realizaciju posla

- lo§ marketing

- nedostatak poslovnog modela

- manjak motivacije

- 108 proizvod

- neadekvatna cena

- prevelika opterec¢enost zaposlenih

- loSa lokacija

- loSe vreme za pokretanje posla.

Glavna funkcija biznis plana je da pomogne u smanjivanju rizika po nas, nas

tim i potencijalne investitore. To se postize belezenjem i organizovanjem svakog

znacajnog detalja vaseg projekta, na nacin koji brzo otkriva sve slabosti i omogucava

njihovo ispravljanje .

Biznis
i uvek
Biznis

Biznis

plan je takode ekvivalent operativhog priru¢nika. Treba ga redovnoazurirati
se odnositi prema njemu kao prema dokumentu u razvoju.
plan se radi kada:
Preduzece trazi spoljne partnere za dokapitalizaciju  (akcionari, investitori) jer
nema dovoljno finansijskih sredstava
Kod ulaganja u novi pogon ili rekonstrukciju istog
Kada preduzetnik otvara novu firmu, tj. poCinje sa radom
Kada preduzece pristupa reorganizaciji i sl.
Kada odredeni posao preduzece ne moze dafinansira Gednokratni izvozni
posao, osvajanje novog trzista).
plan treba da odgovori na sledeca pitanja:
O samoj kompaniji, njena pozicija na trzistu, osnovni pokazatelji
Koji proizvod ili usluge su predmet rada
Dali se proizvod ili usluga moze prodati na trzistu - stanje konkurencije
Sta je od tehnologija , kadrova i opreme potrebno za realizaciju plana
Finansije - kolika su sredstva potrebna, planirani prinodi i

rashodi, profitabilnost investicije
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Biznis planom se povezuje sve ono Sto Cini Jedan poslovni poduhvat, odnosno Sta ¢e
preduzetnik raditi, kakav je proizvod koji ¢eproizvoditi , koje mu je ciljno trziste, kakva
muje konkurencija, kako ¢e finansirati poslovni proces itd. Treba realno sagledati
sredstva i opremu kojima preduzetnik raspolaze, konkurenciju, predvideti oCekivanja
u buducnosti i spremiti moguée odgovore na nepredvidene dogadaje buduénosti.
Sinteza svih ovih stvari bi¢e predstavljena u biznis planu.

Biznis planom preduzetnik predstavlja poslovnim  partnerima Sanse i opasnosti
svog preduzetnickog poduhvata. Njime mozZe objasniti kako namerava ostvariti uspeh
na trzistu, ostvariti profit, privu¢i i zadrzatikupce. To zna€i da je on i sredstvo za
priviatenje klijenata. Biznis plan za preduzetnike je preduslov da se zapoCnu
pregovori oko bilo kakve potencijalne saradnje sa investitorima. Koristi se najCesce
kada se preduzeée nalazi pred velikim poslovnim dilemama: kupovinom drugog
preduzec¢a, ekspanzijom biznisa, uvozom novog proizvoda ili kod start-upe

preduzetnika prilikom osnivanja biznisa.

U biznis planu su adekvatno povezani poslovni ciljevi, principi rada, politike,
metode i isprogramirane poslovne aktivnostipreduzec¢a u narednom periodu. Biznis

planomse unapreduje poslovanje i povecava Sansa za uspeh.

Izrada biznis plana

Izrada biznis plana deluje mnogo teZe nego Sto J este. Za jednu malu firmu ovo
ne bi trebalo da predstavlja nikakav problem. To je svega nekoliko stranica na koJ

ima ¢e preduzetnik napisati Sta zeli raditi i kako ¢eto izvesti.

Kada se zavrSi pisanje, poslovni plan treba dada odgovore na slede¢a pitanja: $ta
¢e preduzece raditi, zasto Ce, za koga i gde ¢eraditi , kojim sredstvima, i gde ¢e se
ta sredstva nabaviti, da li je re€ o franSizi, da li su mu potrebni radnici i koliko njih,
kako Ce se plasirati proizvod ili usluga, po kojimcenama ¢e se prodavati proizvod, ko
su glavnikonkurenti , koje su konkurentske prednosti preduzeca (da li su to troskovi,
cena, distribucija), kakav se profit oCekuje od prodaje, kakve promene i problem se

oCekuju ubliskoj buduénosti i kako ¢e se oni reSavati .
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Elementi biznis plana

Sadrzaj biznis plana:

1.UVODNI DEO

U uvodnom delu se daju osnovni podaci o preduzecu: naziv, sediste, brojevi telefona,
brojevi raCuna, pravni oblik organizovanja , vlasni¢ka struktura kapitala, imena
vlasnika, procenat u€esSc¢a u vlasnistvu firme, imenamenadzera i drugo. U uvodnom
delu se prikazuje i sadrzaj biznis plana kao i kratak prikaz ciljeva biznis plana,
argumenti kojima se dokazuje da su ti ciljevi realni sa aspekta moguénosti preduzeca
i zahteva trziSta i da Ce realizacija ciljeva dovesti do znacCajnih poslovnih rezultata

preduzeca .

2.0PIS POSLOVNE AKTIVNOSTI PREDUZECA

U drugom segmentu biznis plana daje se uopSteni prikaz proizvoda ili usluge,
delatnost u kojoj preduzece posluje, istorijat firme, ciljevi poslovanja, osvrt na
privrednu granu Kkojoj se posluje, pozicioniranje proizvoda, politika cena,

menadzment, finansijski plan.

3.ANALIZA TRZISTA | MARKETING

Analiza trziSta kao tre¢i segment biznis plana obuhvata: analizu novog proizvoda,
analizu povecéanja obima proizvodnje postojeéeg asortimana, analizu ciljnih trzista,
veli€inutrzista , analizu, procenu trziSnog udela, plan proda, marketing

konkurencije Je strategiju (promocija, reklama).

Marketing je proces stvaranja kupaca. Samim tim, jedan od najvaznijih segmenata

biznis plana je definisanje marketing strategije.

Ne postoji »pravi« na€in da se pristupi marketing strategidi. Ona treba da bude deo
tekuCeg procesa planiranja posla, jedinstvenog konkretnom preduzecu. Ipak postoji

nekoliko koraka koje bi trebalo pratiti.

Marketing strategija bi trebalo da sadrzi :
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- strategiju prodora na trziste

- strategiju rasta koja dalje obuhvata nacin kako poboljsati ljudske resurse,
strategiju kupovine drugih preduze¢a, da |i ¢emo razvijati franSize ili
kooperantsku mrezu, strategiju plasmana sli¢nih proizvoda razli€itim ciljnim
grupama (horizontalna) i/ili strategiJU plasmana proizvoda istoJ ciljnod
grupi, ali drugaciJ IM distributivnim metodama (vertikalna).

- strategiju distribucije

. strategiJ' u komunikaciJ e satrzistem.

Uobiéjgjenaje kombinacija slede¢ih metoda: promocije , reklamiranje, odnosi sa
javnoscéu , direktna prodaja kao i Stampani materijal poput broSura, kataloga, lifleta

itd. Sledeci korak onla’ili internet marketing.

4. ISTRAZIVANjE, DIZAJN, RAZVOJ | PROIZVODNjA

Ovo je Cetvrti element biznis plana. Ovde se prikazuje plan fizickog obima proizvodnje
, struktura proizvodnje, analiza lokacije, potrebe proizvodnje u smislu opreme i
sredstava za rad, troSkovi proizvodnje , plan troSkova, dobavljaci, transport, radna

snaga.

5.MENADzZMENT

Jedan od najvaznijih segmenata biznis plana je deo u kojem ¢e se predstaviti
menadZzeri iljudi sa kojima rade. OdliCna ideja za posao ne vredi niSta ako se ne
ubede investitori da preduzece ima tim kojim to moze ostvariti. Uovom delu treba
odgovoriti na sledeca pitanja:

Preduzeéem -moze upravljati vlasnik ili lice ovlad¢éeno od strane vlasnika. U biznis
planu treba definisati hijerarhijsku strukturu rukovodeéeg kadra i segmente poslovanja
za koje su neposredno zaduzeni . Ovaj segment biznis plana je vazan za investitore ili
kreditore jer je za njih vazno ko upravlja preduzeéem odnosno ko upravlja kapitalom
koji oni daju na zajam odnosno kao investiciju.

Kada se govori o broju zaposlenih potrebno je poéi od prethodno utvrdene
organizacione strukture preduzeca. Ukoliko se radi o ve¢ postojecem preduzecu treba
poCi od ukupnog zadatka, ukupne misije preduzeca i definisati Sta sve treba da
radi i u kom obimui na osnovu toga, odrediti potrebe zakadrovima . Ukoliko se radi

o preduzecu u osnivanju broj i
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struktura zaposlenih se definiSe na osnovu planiranog obima poslovanja.

Ponekad struCnjaci preduzec¢a nisu dovoljno kompetentni za reSavanje pojedinih
problema nastalih u poslovanju preduzeca. Stoga se u tim sluCajevima angazuju
spoljni stru€njaci. U biznis planu se definiSu kriterijumi za ocenu opravdanosti

angazovanja spoljnih konsultanata i speciJalista.
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6.SWOT ANALIZA

SWOT analiza Je postupak da se identifikujusnage, slabosti, Sanse i opasnosti u
poslovanju preduzeca. SWOT analize je pogodna i za analizu biznis ideja. Predmet
SWOT analize moze biti preduzec¢e u celini ali i pojedininjegovi delovi, proizvodi
itd. Ova analiza treba da pokazZe Sta preduzecCe treba da preduzme kako bi se
pojaCala njegova snaga tj. prednosti , eliminisale slabosti tj. nedostaci, iskoristile

Sanse i prilike iz okruzenja i neutralisale ili ublazile opasnosti iz spoljne okoline.

Prednosti su pod kontrolom preduzecéa. To su interne stvari u preduzecu. To je ono u

¢emu je preduzece jako . Prednosti treba u potpunostiiskoristiti .

Slabosti su takode pod kontrolom preduzeca i one se odnose na unutrasnje
stvari u preduze¢u. One predstavljaju nedostatak ilimanjak neCega. Slabosti treba po

mogucstvu Sto viSe eliminisati.

Sanse su izvan kontrole preduzeéa. Za razliku od prednosti koji predstavijaJ u
interne faktore preduzeca, ovo su eksternifaktori na koje preduzece uglavhom nema
uticaja. Pozitivne eksterne faktore preduzece treba da iskoristi da bi se odrzao

njegov poslovni poduhvat.

Opasnosti ili pretnje su negativni eksterni faktori u okruzenju. Oni nepovoljno utiCu na
poslovanje preduzeca i zato ih treba eliminisati. Za razliku od slabostiopasnosti su
izvan kontrole preduzetnika . Preduzecée treba da nade nacine da se zastitiod pretnji,

da ih izbegne ili smanji njihov negativan uticaj.
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7.FINANSIJSKA ANALIZA

lako postodi barem 10 razli€itih segmenata finansijske analize, tri se izdvadadU kao
najvaznija i obavezna. To su bilans stanja, bilans uspeha i ke$ flou (protok
gotovine). Korisna je i prelomna tacCka rentabilnosti, to jest grafikon koji daje
presek ulaganja i troSkova, sa jedne i zarade, sa druge strane i pokazuje kada ¢emo

preéi "minus". U pitanju su projekcije koje zavise od predvidanja prodaje.

U finansijskoj analizi treba utvrditi iJasno definisati odredene pretpostavke. Ove
pretpostavke finansijske analize Cine kratke konstatacije o uslovima pod kojima
preduzetnik  planira  otpocinjanje biznisa. One obi¢no treba da odrazavaju

sledeée dimenzide:

= osnovne karakteristike preduzetniCkog biznisa

< trziSnu situaciju u kojoj Ce se obavljati biznis

- kapitalne mogucnosti sa kojima se trenutno raspolaze

- potrebe za poslovnim prostorom, opremom, instalacid ama, namestad em i
ostalim fiksnim fondovima

- potrebe za trajnim obrtnim sredstvima (cirkuliSu¢im kapitalom)

- potrebe za finansijskim sredstvima za plate zaposlenih

- potrebe za sredstvima za pokri¢e ostalih aktivnosti

- datum planiranog ulaska u preduzetnicki poduhvat (projekat)

- datum ulaska u redovno eksploataciono (tekuce) poslovanje

Finansijski analiza treba da pruzi odgovore na slede¢a pitanja: Koliko je
novaca neophodno za otpoc€injanje biznisa? Koja je prelomna tacka rentabilnost
biznisa? Koji je planirani bilans uspeha? Koji je planirani bilans stanja? Kakav je

plan nov€anih tokova?Koja su predvidanja profita?

Svaki preduzetnik koji se odvazi da otpocne realizaciju svog poslovnog
poduhvata prethodno mora da se pobrine da obavljanje svojih poslovnih

aktivnosti registruje kod zvani€énih drzavnih organa.

Ukoliko neko posluje, a nide se registrovao za delatnost KOJ U obavlja ne placa

porez na obavljane poslovne aktivnosti. Ovim postupkom doti€na osoba Cini
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krivicno delo utaje poreza. Oni koji posluju na crnom trZistu ne uplacuju sebi i
svojim radnicimaporeze idoprinose na zaradu. Iz tog razloga oni nemogu Koristiti
privilegije zdravstvenog i penzionog fonda. Ako se preduzetnik odluci da posluje na
crnom trziStu, on sebi zatvara vrata trziStu gde se nalazi daleko vecéi broj
privrednih subjekata i kupaca, time preduzetnik sebi suZzava moguénost uspeha.
Kada bi neko poslovao "na crno", unapred bi sebi zatvorio vrata svake banke.
Nijedna banka neée otvoriti racun privrednom subjektu koji nema validnu
registraciju  svoje poslovne delatnosti, niti ¢e odobriti  kredit neregistrovanom

preduzecu.

Privredno drustvo je pravno lice koje obavlja delatnost radi sticanja dobiti. Moze biti
osnovano kao drustvo lica ili drustvo kapitala. U drustva lica spadaju ortacko drustvo i
komanditno drustvo, a u druStvokapitala ubrajaju se druStva sa ograni¢enom

odgovornosScu i akcionarskadrustva.

Preduzetnik je fiziCko lice koje obavljadelatnost radi sticanja dobiti . Ime se registruje
uz dodatak naziva "preduzetnik" ili skracenice "pr.". Preduzetnik odgovara za sve
obaveze vezane za upravljanje celokupnom imovinom. Istac¢i dobre i loSe strane pri

registrovanju delatnosti u formi preduzetnika.

Privredno drustvo je pravno lice koje obavljadelatnost radi sticanja dobiti. MoZze biti
osnovano kao drustvo lica ili drustvo kapitala. U drustva lica spadaju ortacko drustvo
i komanditno drustvo, a u drustvo kapitala  ubrajaju se  drustva sa
ograni¢enom odgovorno$¢u i akcionarska drustva. Bez obzira koja pravna forma
privrednog drustva ¢e biti izabrana, pri registrovaniju poslovne delatnosti

neophodno Je preduzeti iste aktivnosti predvidene algoritmom registrovanja.
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Porodi¢éno poslovanje

Sirom sveta vlasnici porodiénih kompanija dele istu filozofiju i vrednosti:
razmisljadJU dugoro¢no

njihov Je kapital strpljivost imarljivost,

oni brinu o zajednici u kojoj deluju

oni rade tako da kompaniju u $to boljem stanju ostave naslednicima.

FAZE RAZVOJA PORODICNIH KOMPANIJA
Prva faza-upravljanje vlasnika
a) Vlasnik koji upravlja posedom: Preduzece treba da pruzi zadovoljstvo vlasniku i
njegovoj porodici.
6) Vlasnik koji upravlja kapitalom: Cilj je da se maksimizuje vrednost akcijskog
kapitala, iako to mozZe znaciti i prodaju preduzeca.
c¢) Vlasnik KOJ | upravlja kao kontrolor: Cilj jeste da se preduzece unapredi za

buducCe generacije.

Druga faza-Partnerstvo brace i sestara

a) Partneri koji zajedniCki upravljaju: Braca i sestre imaju isti vlasni¢ki udeo, moc¢ i
odgovornost.

6) Kucepazitelj: Jedno dete ima vlasni¢ku kontrolu odnosno zlatnu akciju(putem kode
ostvaruje presudnu glasaCku snagu). Dato dete preuzima odgovornost za
preduzecCe i za dobrobit porodice, dok ostala deca ravnomerno ucestvuju u
nagradama koje donosi vlasnistvo.

c) Investiciono partnerstvo : Sva braca i sestre su investitori KOJ | nisu zaposleni u
preduzecu, dok lider koji preduzima odgovornost za liderstvo obi¢no nije ¢lan

porodice.

Treca faza: Saradnja rodaka

a) Porodi¢na holding kompanida: Pojedini ¢lanovi porodice kolektivho upravljaju
preduzecem.

6) Preduzetnicki rizicni kapital: Clanovi porodice osnivaju sopstvene kompanije
koriste€i kolektivna porodiCna sredstva. Uspeh, koji je nastao kao rezultat
novoosnovanih kompanija se deli sa porodicom, a i koristi se da bi se

finansirale budu¢e kompanije ¢lanova porodice.
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c) Kao da je otvoreno: VlasniCka struktura porodicnog preduzeéa odgovara
otvorenom akcionarskom drustvom kojim se trguje naberzi. Vlasnici mogu da zadrze

ili prodaju svoje

akcije. Odlucivanje o upravljanju i zaposljavanju se vrsi na isti nacin kao da je u

pitanju kompanija koju ne kontroliSe porodica i Cijim akcijama se trguje na berzi.
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POSTULATI DUGOROCNE PERSPEKTIVE PORODICNOG POSLOVANjA

Svi ¢lanovi porodice (zaposleni u kompaniji , €lanovi odbora, vlasnici akcija...) mogu da
budu znacCajne snage koje ¢e pomodéi da porodica shvati i da realizuje lekcije koje
vode do dugorocnog uspeha. Principi koji treba da se postuju su Pet postulata i Cetiri
P.

Pet postulata su:

1.PosStujemo izazove - porodice koju poStuju izazov i pravovremeno razviju
mehanizme za odrZzavanje kompanija, povecavaju svoje Sanse da opstanu kao
porodi€na kompanija, jer je izazov prenosSenja porodi¢ne kompanije na sledecu
generaciju je veoma tezak i ponekad

krajnje surov. Dobar primer je Konrad Henkel koji je uprkos dobrom zdravlju u 65. Godini

Zivota napustio liderstvo, jer je Zeleo da se posveti razvoju strukture upavljanja svoje

porodicne kompanije, a sve to da bi joj obezbedio razvoj i buducnost. On je to
radio na slede¢e nacine: predvodio je i inspirisao slede¢e dve generacije da
definiSu svoj odnos prema kompaniji, negovao je porodi¢no jedinstvo i podsticao je
posvecenost poslu medu mladim ¢&lanovima kroz razliCite aktivnosti (npr. grupna
poseta pogonima Henkela Sirom

sveta). Porodica Henkel je bila odlu€na u svom poStovanju izazova odrzanja kontinuiteta

kompanid e u porodi¢nom vlasnistvu kroz generacid e.

2.Problemi sa kojima se suocavaju porodiéne kompanije su zajednicki i
predvidivi, ali je naéin na koji se isti problemi posmatrajurazli¢it - Realnost je
da cClanovi porodice imaju razliCite perspektive i da razliCito reSavaju probleme sa
kojima se susreCu, s tim da neke angazZuju i profesionalne savetnike. Velika je
sposobnost pojedinca da problem sagleda sa svih strana i da se izdvoji iz uzavrele
atmosfere koju pobuduje neka tema dabi je ispitao sistemati¢no isklju€ujuci suvisne i
negativne emocije. DugovecCnost se postize izdizanjem iznad razmimoilazenja u
stavovima, a poStovanje individualnosti omogucuje da se postigne veci stepen

tolerancije.

3.Komunikacija je preko potrebna - najbolje je organizovati porodi¢ne skupove
koji ¢e otvoriti komunikaciju medu ¢lanovima  porodice, njihovim supruznicima,
decom, rodacima ... i neprekidno se informisati, izlagati probleme, stavove i

razmatranja koje imaju svi Clanovi da bi se uspostavili kompromisi. Neke



kompanije imaJu porodi€no pravilo - izbegavanje konflikata, ali ista

predstavljaju prepreku za iskrenost i otvorenost.

4.Planiranje je kljuéno za kontinuitet - dugotradne i uspeSne porodi¢ne
kompanid e planiraju na Cetiri nivoa:

1. Sastavljaju poslovni strateski plan,

2. Plan nasledivanja liderstva i vlasnistva,

3. Profesionalne finansijske planove,

4. Plan kontinuiteta porodice

5.0d nas se trazi posvecéenost — svakom cClanu bi trebala da bude privilegija i
duznost da bude posvecen poslu da bi se oCuvalo sve Sto je steCeno da bi i
naredne generacije imale privilegiju da budu deo iste, odnosno jo§ uspesSnije

kompanije.

Cetiri P:

1.Politike pre ukazane potrebe - postoje u raznim oblicima: kodeks ponasanja KOJ |
ne dozvoljava da zaposleni u€estvuju u previSe drugih organizacija , zatim da clanovi
porodice mogu da se priklju¢e kompaniji samo ako su profesionalno kompetentni , da
se isplata dividendi rukovodi potrebamakompanije, a ne potrebama akcionara...
2.0secaj svrhe - ide ruku pod ruku sa posvecenosScu jer u porodici daje razglog
za posvecenost (kod nekih porodica je vera u kompaniju ravna religioznoj
posvecenosti, kao injihova duznost porodice daistu Cuvajui Stite)

3.Proces - podrazumeva sva razmisljanja i sastanke i diskusije u kojima clanovi
porodice zajednicki u€estvuju da bi razresili probleme. UspeSan proces zahteva
odredene vestine: komuniciranje, reSavanje problema, sposobnost saradnje,
postovanje medu ¢lanovima porodice, sposobnost svakog od njih da dobrobit
kompanije i porodice stavi ispred svojih li¢nih interesa

4.Roditeljstvo — dosta roditeljskih parova su uhvacene u vrtlog privatnog i poslovnog
Zivota zbog kog njihova deca pate zbog zapostavljenosti . Veoma je bitno da roditel;i
uCe decu kakva ocCekivanja moraju da ispune da bi uopS$te bila primljena u
kompaniju i da bi se unjoj razvijala, kao i da ih pripremaju i u€e vrednim lekcijama
koje ih pripremaju za zivot. Starije generacije postavljaju primer za narednu generaciju,
jer "deca naSe dece" ¢e ubirati plodove i postati Cuvari tradicije koju su im njihovi

brizni preci ostavili.
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Saveti za kraj:

Ako Zelite da pokrenete svoj biznis i izgradite karijeru kao preduzetnik , prva stvar na
koju treba da se usredsredite jeste da pronadete prave i dobre poslovne ideje. A zatim
se fokusirajte na sticanje preduzetnickih vestina i znanja, koji ce vam pomoci da tu

ideju uspesno sprovedete u delo.

Danas to mozete uciniti brzo i lako putem edukativnih programa koji su dostupni i kod
nas. Mnogi sanjaju da postanu preduzetnici . Ovaj termin, preduzetnik, neposredno
asocira na uspeh. lako zvuci nedostizno, bilo ko ko pocinje neki biznis i preuzima deo
ili sav rizik tog poduhvata je preduzetnik . Na zalost, nije svako uspeSan. lako
preduzetniStvo zahteva nadproseCnu energid u za postizanje uspeha, mnogi ljudi su
pokusali da otpoCnu biznis, ali bez uspeha. Ako zelite da pocnete biznis, slededi

saveti vam mogu biti od velike pomoéi.

Mislite o velikim planovima, a po€nite sa malim

U vaSoj potrazi za uspeSnim biznisom mislite i sanjajte veliko, ali u praksi poCnite na
malo i minimizirajte rizik. Mali planovi na startu vam omogucéavaju da eksperimentiSete,
razreSite nedostatke u vasem sistemu i potvrdite svoju ideju. Ogranien budzet
takode primorava male kompanije da rade ono Sto kupci od njih oCekuju. Kompanije
koje pocinjusa previSe resursa, Cesto propadaju prebrzo, troSe novac i imaju taj luksuz
da ne moraju da sluSaju zelje kupaca. Precenite troSkove, potcenite profit.
Konzervativnost u vasim procenama ne znaci da treba da se zadovoljite ovim ciframa
- Vi se samo naoruzavate informacijama. Odmerite koliki napor i koje vrste aktivnosti

su potrebne za prodaju i marketing.

Nudi:re ono sto se trazi

Mnogi otpocinju biznis sa proizvodom ili uslugom za koji oni misle da ¢e biti uspesan,
pre nego proizvodom ili poslom Cije je trziSte potvrdeno . Umesto proizvodnje i prodaje
sportske obuce po poslednjoj modi, bilo bi bolje da se fokusirate na obucu generalno ,
zato $to ljudi svaki dan kupuju obi¢nu obuc¢u. U krajnjem slu¢aju, mozete se fokusirati i
na prodaju visoko-kvalitetne sportske obué¢e maloprodajnim objektima, ali posedovanje

malog komadica velikog trziSta je bolje nego ceo komad nepostoje¢eg trzista.
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Napravite rezervni plan

Ostvariti pozitivne novCane tokove. Gotovinski tok je dotok krvi za poslovanje i
apsolutno je neophodno da bude pozitivan i dateCe. Morate da nadete nacine da
inicirate toknovca odmah. U kompaniji koja se baviprofesionalnim uslugama, mozete

da trazite depozite za posao unapred, sa svodenjem bilansnih stavki nakon dostave.

Isto mozete da uradite i u maloprodaji , pogotovo na traZzenim  kartama ili
specijalnim proizvodima. Oblikujte vasu poslovnu politiku na nacin da osigurate
zadovoljstvo vasih klijenata, garantuju¢i imdatum dostave. Takode mozete da dodate

vrednost generiCkim stavkama (opstim) izradom ekskluzivnih etiketa.

lzgradite programe kontinuiteta kako bi omogucili placanje unapred mesecénih
naknada na stavke koje ¢e kupci redovno kupovati, time osiguravajuc¢i dostavu ili
raspolozivost ovih stavki . Smanjite na minimum, koliko je moguce, vremensku
distancu izmedu pla¢anja radnika iinventara i primanja novca. U idealnom slucaju,
naci ¢ete nacCin kako da dobijete novac unapred i nedostatak gotovine nece biti

problem.

Snizite troskove

Tok novca ne znaci da novac istiCe i da se zanjega viSe nikada ne Cuje. Morate da
unesete viSe novca nego $to ste potroSili. Da biste touradili, morate da snizite troSkove
i izdatke. Nikada ne placajte maloprodajnu cenu za kancelarijske stavke; trazite po
malo koriStene stvari kako bi ste opremili svoj poslovni prostor ili maloprodajni

objekat.

Fokusirajte se na marketing

U poslovanju, nista se ne deSava dok ne dode do prodaje. Treba da nadete dobar
nacin kreiranja baze potencijalnih klijenata, da ih konvertujete u prodaju i obezbedite

ponovneprodaje od kupaca.

Nadite ili kreirajte sistem po kome obavljate marketing i prodaju koje mozZete da
implementirate , testirate i merite . Neka to bude sistem koji svako u vasoj kompaniji

moze da koristi
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PreviSe preduzetnika se fokusira na usavrSavanje svog brenda pre kreiranja baze
potencijalnih klijenata. Ovo je pogreSan pristup. Potencijalni klijenti su uvek vazniji
nego brendiranje . Prema tome ne troSite novac na ovo drugo, kada mozete da

kupujete nove kliJente.

Ne moZete da znate da li program ili strategija ispravno funkcioniSe ukoliko verno ne
vrSite testiranje, merenje i pracenje rezultata. Vodenje statistickin podataka vam
pomaze da odredite da li je potrebna blaga ili ozbiljna akcija kako bi ste odrzali

zdravo poslovanje. To vam takode pomaze da odredite koja vrsta akcije je potrebna.

Morate da prihvatite da u€enje uvek dolazi pre zaradivanja (osim u reCniku). Posvetite
se ucenju koliko god mozete Sto se tiCe prodaje, marketinga i operacija ukoliko Zelite
da vodite istinski uspeSan biznis. Dodajte vrednost, ne nudite popuste. Popusti
direktno izvlaCe novac iz vaseg dzepa, smanjujuci vasu ostvarenu dobit. Ne nudite
popuste. Umesto toga, kreirajte ponude koje dodaju vrednost od vrha do dna vase

proizvodne linije.

Koja god industrija J e u pitanju, odrzavadte svoj nivo cena. Povecajte marzu niskim
troSkovima ili ukidanjem ekstra troSkova. Ove sitnice nece mnogo kostati na kraju, ali
nematerijalna vrednost ¢e vam doneti lojalne klijente koji ¢e promovisati vas biznis od

usta odusta.

U Uzmite mentora

Uzmite nekoga sa spoljasnjim , objektivnim gledistem ko ¢ée vam dati neophodan
poslovni savet oko planiranja i operacija. Cesto mislimo da mi imamo sve odgovore i
da smo jedini koji zaista mogu da obave odredene stvari. Autsajder vam takode

osigurava da postignete brojke koje su vam potrebne da opstanete nagornjemidonjem

pragu.

U Obratite paznju nadetalje
Razmotrite sve aspekte svake odluke koja mora da se donese . Vodenje racuna o
detaljima je kljucno kako bi se izbegli skupi pogresni postupci koji bi konacno mogli da

dovedu do gasenja vaseg poduhvata.

U Brendirajte vas biznis
Mozda neko ve¢ vodi reklamnu kampanju biznisa koji je veoma sliCan onom Kkoji vi
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gradite. Brendiranje omoguéava da vas ljudi vide kao drugacCije od drugih, bilo po
kvalitetu, stilu, ceni, usluzi za kupca ili nekoj drugoj varijabli. Najbolji na€in da plasirate
vas biznis je da promoviSete iskrene i dobrovoljne izjave zadovoljnih klijenata.
Poruka koju oni Salju prijateljima, porodicama ikolegama govori viSe nego $to biste

vi ikadamogli da kazete.

Nadite nacin da istaknete vas brend

Potrebno je da stalno ulivate kreativnost kako vas biznis ne bi dotrajao. Istrazite ono

Sto konkurenti ne rade, a onda do uradite Sto savrSenlJe.

Izgradite mrezu

Saradnja sa kompanijama koje komplementiraju vase proizvode ili usluge je jedan
nacin dauspete u svom poduhvatu. Kada je va$ biznis nasamom pocetku, trebace

vam sva pomo¢ koju mozete da dobijete.

Budite u koraku s vremenom up-to-date

Poslovne prilike se razvid aJ u skoro toliko brzo kao i tehnologiJa, zato, budite
informisani. Preduzetnici ne mogu da priuste zaostajanje za trendovima i propustanje
prodora novih proizvoda i tehnika . Koristite druStvene mreze kako biste

pratili istaknute lidere u va$oj oblasti i ostanite u toku sa najnovijim dogadajima.

Najuspesniji preduzetnici su svi oni kojipocinju s kupcem i onim $to trziSte zeli. Jedan
od najlesScih pogresnih shvatanja medu potencijalnim preduzetnicima je da moraju prvo
imati sve resurse "na broju”, pogotovo novac. Dobre poslovne prilike lako dodu do
novca, ali upravo ono $to nedostaje su dobre poslovne prilike i dobri preduzetnici, a ne

novac.

Klju€ni faktor uspeha preduzetni¢kog poduhvata je ¢ovek, odnosno preduzetnik i tim
koji ga okruzuje. U biznisu preduzetnik teSkomoze da uspe sam. Potreban mu je tim
koji deli njegovu viziju, cilj, tim koji je predan ideji i tezi njenom uspehu.

Uspesno preduzetnistvo se uci. Stavie, zapodinjanje i razvijanje vlastitog posla
upravo je proces stalnog u€enja, a najbolje je ono uCenje u kojem se i vlastita i
tuda iskustva, ukljuCujuci i greSke, s paznjom uzimaju u obzir i razmatraju. Kakve

god da su necije poCetne pozicije, tokom bavljenja poslomi u procesu njegovog
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razvoja i napredovanja, i te pozicije prolaze kroz promene. Napredovanje posla je

nezaobilazan, otvoren i Sirok put i za nase vlastito napredovanje.
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