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Ucenicistarijih razreda niskih osnovnih Skola »Stefan Nemanja« i »U¢itelj Tasa«
imace priliku da u okviru pilot projekta “Dacko preduzetnistvo - savremena
nastavna sredstva u funkciji promocije preduzetnistva kod najmladih” dobiju
svoja prva saznanja o preduzetnistvu.

Projekat o dackom preduzetniStvu ima za cilj podsticanje preduzetnickog
duha medu ucenicima visih razreda osnovnih $kola i jedinstven je te vrste u
Srbiji. Dobra informisanost i upuéenost u preduzetnistvo i zanatstvo pomoci
¢e ucenicima da prepoznaju kvalitetne poslovne ideje i nacin kako mogu da
ih realizuju.

U okviru projekta u navedenim Skolama najpre su postavljena najsavremenija
nastavna ucila - aktivne table i projektori Ciju nabavku su izvrsili predstavnici
HELP programa.

Uvodni seminar o dackom preduzetnistvu, ¢ija organizacija predstavlja ucesce
LEDIB-a u sprovodenju projekta, odrazava se od 8. do 12. juna 2009. godine.
Karsten Lund, direktor LEDIB-a, smatra da je vazno da osnovci shvate da je
za pokretanje samostalnog poslovanja potrebno uci u rizik da bi se ostvario
profit.

Opsti cilj projekta je podsticanje preduzetnickog duha medu ucenicima
osnovnih Skola sa ciliem njihovog dobrog informisanja o putokazima za
prepoznavanje dobre poslovne ideje, o prednostima poslovnog planiranja i
upravljanja, o dobrom koriséenju finansija radi uspesne realizacije poslovne
ideje, o tome kako poslovno razmisljati upotrebom interneta i koje institucije
treba poznavati da bi se od ideje doslo do stvarnog poslovanja.

Posebni cilj projekta je promocija preduzetniStva i zanatstva sa ciljem
pravilnijeg odlucivanja ucenika o daljim obrazovnim pravcima.

Po zavrietku projekta ucenici ¢e imati priliku da ucestvuju u proveri saznanja
stecenih u toku trajanja projekta.

Pilot projekat “Dacko preduzetnistvo« je rezultat saradnje izmedu LEDIB
programa i humanitarne organizacije HELP-Hilfe zur Selbsthilfe e.V.




Dear pupils & dear teachers

We do have a high unemployment rate in Nis and the Nisava District. Among
young people below 30 years the unemployment rate is alarmingly high.

We have to do something to solve this problem!

A good answer could be to try and replace the so-called “salary earner
mentality” with an “entrepreneurial spirit”. We have to move people away
from a situation, where they are only looking for security, and do not want
to take the slightest risk. Therefore we have developed a new project:
“Schoolchildren’s Entrepreneurship” with the specific objective of promoting
entrepreneurship and crafts with the aim of enabling pupils to get a wider
perspective of their future career.

The contribution of entrepreneurs to the development of the society plays
an ever increasing role. The key to future welfare is a question of identifying
good ideas and by drive and a good amount of passion be able to transform
those ideas to viable enterprises. The life as an entrepreneur could be
the admission ticket to a new life filled with challenges, very interesting
experiences and room for defining the individual’s priorities according to the
individual’s wishes for his or her life.

An entrepreneur is a person, who is questioning the state of affairs and work
to realize ideas that might have a commercial, social or cultural aim. To be an
entrepreneur is a lifestyle and a way of working, which one chooses, because
one wishes to create something new or to do things in a different way.

We want more pupils to begin to see themselves as entrepreneurs. And
regardless whether they start new enterprises in a large or a small scale to
create new possibilities in already well-established enterprises or work as
flexible freelancers within niche-marked areas.

Nisava needs enterprising and innovative people, who do have the courage
to take chances and the will to make an extraordinary effort when necessary.
If we are supposed to develop the total welfare of Nisava — both as regard to
material prosperity and perceived comfort — we have to aim at developing
people, who can turn good ideas into practice.

Our message is that we live in a world of opportunities. It is up to all of us to
seize the opportunities — instead of becoming hypnotized by the limits.




The education system is the key to the fact that we can turn out more clever
entrepreneurs in our society in the long term. We have to create strong and
knowledgably people, who through their education both develop their ability
for reflection and the ability for acting in a real world. Personal competences
as drive, courage and fighter spirit should be combined with stimulation of
creativity and development of sound business practice.

We should to a considerable extent introduce entrepreneurship to the
primary school’s timetable. But this is by far not the full answer. If the
personal competences and the managerial skill of the managers of tomorrow
are going to be developed, we have to make use of new educational methods.
We have to include “play’ teaching” — the kind of teaching that comes into
being, when people learn things from their own experience.

One cannot study in order to be a good entrepreneur. Entrepreneurship is first
of all a businesslike craft, and not an academic discipline. Business plans and
detailed budgets can be good tools, but they seldom live up to the real world.
Therefore we need to make use of new methods of education, which through
role games, plays and practical activities give the pupils a possibility to acquire
practical know-how and knowledge of the challenges of an entrepreneur.
We have to strengthen young peoples ability to act, be visionary, believe
in themselves and go through fire and water with determination to realize
their ideas. And train them in handling changes and improvisation, when the
unexpected comes up.

By including entrepreneurs and other practical people from the business life
in the education, we make sure that the entrepreneurs of tomorrow get a
real understanding of business life. We need to give the pupils much better
opportunity to be exposed to the reality in which they have to function after
the closing of their studies.

One central key to developing young people’s entrepreneurial competences
lies with the teachers. We need to strengthen the teacher’s understanding
and knowledge of the entrepreneurial field through supplementary training
and direct contact to entrepreneurs. We have to make it interesting and
easy for the teachers to organize education programmes that develop the
entrepreneurial competences of young people. The coaching competences
of the teachers should therefore be strengthened — together with their drive
to function as entrepreneurs themselves.

With our new project it’s our hope that even more pupils will include the
possibility of being entrepreneurs in the planning for their future career.

Best regards
Carsten Lund

Programme Director
of the LEDIB Programme




Dragi ucenici & dragi nastavnici,

U Nisu i u Niskom okrugu imamo veliki stepen nazaposlenosti. Stepen
nezaposlenosti je alarmantno visok posebno medu mladim ljudima ispod 30
godina.

Mi moramo uciniti nesto da resimo ovaj problem!

Dobar odgovor bi mogao da bude da pokusamo da “mentalitet-zarade-plata”
zamenimo mentalitetom jednog preduzetnika i “preduzetnickim duhom”.
Moramo da udaljimo ljude od situacija u kojima traze sigurnost ne zeleci pri
tom da preuzmu ni najmaniji rizik. Stoga smo zapoceli novi projekat “Dacko
preduzetnistvo” sa posebnim ciljem promocije preduzetnistva i zanatstva, koji
¢e osposobiti u€enike da dobiju Siru perspektivu svojih buduéih zanimanja.

Doprinos preduzetnika igra sve veéu ulogu u razvoju drustva. Klju¢ buduceg
blagostanja lezi u mogucénosti da se prepoznaju dobre ideje i da se sa
velikom energijom i strascu te ideje pretvore u isplative poslovne aktivnosti —
preduzeda. Zivot preduzetnika moZe biti ulaznica u novi Zivot prepun izazova,
veoma interesantnih iskustava i prostor za definisanje prioriteta pojedinca u
skladu sa njegovim ili njenim Zeljama u sopstvenom Zivotu.

Preduzetnik je osoba, koja stalno preispituje stanje poslova i radi na realizaciji
ideja koje mogu imati komercijalni, socijalni ili kulturni cilj. Biti preduzetnik,
to je stil Zivota i nacin rada, koje pojedinac izabere jer Zeli da stvori nesto
novo, ili da stvari radi na drugaciji nacin.

Bez obzira na to da li zapocinjete sa novim poslom u manjem ili ve¢éem obimu
kako biste stvorili nove mogucénosti u okviru veé postoje¢e kompanije, ili
radite kao prilagodljiv nezavisni pojedinac u usko specijaliziranim podrucjima
trzista, zelimo da vise ucenika pocne gledati na sebe kao na preduzetnike.

Nisavskom okrugu su potrebni preduzimljivi i inovativni ljudi, koji imaju
hrabrosti da iskoriste ukazane prilike i volju da u¢ine dodatni napor kada je to
neophodno. Ukoliko Zelimo da razvijemo sveukupno blagostanje u okruzenju
— i u smislu materijalnog napretka i u smislu vidljive udobnosti — cilj mora da
nam bude razvoj ljudi koji mogu dobre ideje da pretvore u praksu.

Nasa poruka je da Zivimo u svetu mogucnosti, i na svima nama je da te
mogucnosti prigrlimo umesto da ostanemo hipnotisani ograni¢enjima.

Obrazovni sistem je klju€ za stvaranje veéeg broja vestih preduzetnika u nasem
drustvu na duge staze. Moramo da stvorimo jake i dobro obavestene ljude
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koji ¢e kroz obrazovanje da razviju sposobnost razmisljanja kao i sposobnost
da reaguju u realnom svetu. Li¢ne sposobnosti kao Sto je energija, hrabrost
i borilacki duh treba kombinovati sa podsticanjem kreativnosti i razvojem
zdrave poslovne prakse.

Neophodno je uvesti preduzetniStvo u nastavne planove osnovnih Skola u
znacajnoj meri. Ali to ni izbilza nije potpun odgovor. Ako Zelimo da razvijemo
licne sposobnosti i menadzZerske vestine buducih rukovodilaca, moramo da
ucinimo napor i koristimo nove obrazovne tehnike. Moramo da uklju¢imo
“ucenje kroz igru” — vrstu ucenja u kojem ljudi stiCu nova znanja kroz
sopstvena iskustva.

Da bineko postao dobar preduzetnik nije dovoljno da samo uci. Preduzetnistvo
je pre svega poslovna vestina, a ne akademska disciplina. Biznis planovi i
detaljni budZeti mogu biti dobar alat, ali retko zadovolje stvarne potrebe.
Stoga je neophodno uvesti u upotrebu nove obrazovne metode, koje ¢e kroz
igru po ulogama i prakticne aktivnosti dati u¢enicima mogucénost da steknu
prakti¢ne vestine i znanja o izazovima sa kojima se preduzetnik suocava.

Treba da ojatamo sposobnosti mladih ljudi da deluju, da budu vizionari, da
veruju u sebe ¢ak iako prolaze kroz vatru i vodu ali sa odlu¢noséu da ostvare
sopstvene ideje. | da ih obuc¢imo kako da postupaju sa promenama i kako da
improvizuju kada se desi neocekivano.

Uklju¢ivanjem preduzetnika i poslovnih ljudi u obrazovanje, obezbedujemo
da bududi preduzetnici u potpunosti razumeju ciklus poslovnog Zivota.
Potrebno je da u¢enicima omogucimo Sto veée izlaganje realnosti u kojoj ¢e
i sami morati da funkcioniSu nakon zavrsetka obrazovanja.

Jedan od klju¢nih faktora u razvoju preduzetnickih sposobnosti mladih
ljudi ¢ine upravo nastavnici. Moramo ojacati razumevanje i znanja samih
nastavnika na polju preduzetniStva kroz dodatne obuke i direktne kontakte
sa preduzetnicima.

Moramo uciniti interesantnim i jednostavnim za nastavnike mogucénost da
organizuju obrazovne programe koji ¢e razvijati preduzetnicke sposobnosti
mladih ljudi. Stoga treba ojacati sposobnosti nastavnika za poducavanje
zajedno sa njihovom Zeljom da i sami funkcionisu kao preduzetnici.

Uz pomo¢ ovog projekta, nadamo se da ¢e joS veéi broj ucenika prilikom

planiranja svoje buduée karijere razmotriti moguénost da postanu
preduzetnici.

Srdacan pozdray,
Karsten Lund

Direktor LEDIB programa
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Prof. Dr. Vesna Sekulic¢

PREDUZETNICKI MENADZMET

STA MORAM DA ZNAM O BIZNISU | PREDUZETNISTVU?

PREDUZECE »

BUSINESS »

PREDUZETNISTVO »
PREDUZETNIK »

MENADZMENT »

MENADZER »

RIZIK »

PROCENA »

samostalna organizacija ljudi i sredstava koja izvrSava
odredene zadatke usmerene ka zadovoljavanju
potreba ljudi

skup aktivnosti koje obezbeduju razmenu roba ili
usluga u cilju ekonomske koristi preduzeca

kreacija novog preduzeca
osoba koja kreira novo preduzece

upravljanje preduzecem od strane profesionalnih lica -
menadZera

profesionalno lice koje vrsi upravljacke aktivnosti u
preduzecu, osoba koja u jednom preduzecu nadgleda i
kontrolise rad drugih osoba

verovatnoca neuspeha nekog poduhvata

pojednostavljeni proracun znacaja i izvodljivosti ideje
novog poduhvata

PREDUZETNIK CESTO NIJE PRONALAZAC PROIZVODA ILI USLUGE,
VEC JE POZNAVALAC KOMERCIJALNE PRIMENE

PREDUZETNIK JE TAJ KOJI VODI
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MENADZER PREDUZETNIK

- Kratkoro¢no orijentisan - Dugorocno orijentisan

- Administrira - Inovira

- Odrzava - Razvija

- Imitira - Stvara

- Pita zasto i kako - Pita zasto ne

- Prihvata - Dovodi u pitanje(izaziva)
- Dobar vojnik - Sopstvena li¢nost

- Radi na pravi nacin - Radi prave poslove

KO JE PREDUZETNIK U PREDUZECU?

Vlasnik
Menadzer
Zaposleni radnici

Kombinovano
(u obliku partnerstva)

OSOBINE PREDUZETNIKA

kreativhost
postenje
inteligencija

inicijativa, inovativnost, mastovitost

1

2

3

4

5. preuzimanije rizika
6. smelost i poverenje u sebe

7. odluénost i vladanje sobom

8. ambicija i potreba za uspehom

9. potreba za nezavisnoScu i autonomijom
1

0. motivacija, energija i dinamizam
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KLJUCNI ELEMENTI PREDUZETNICKOG PROCESA

1. PREDUZETNIK | MENADZERSKI TIM

2. BIZNIS SANSA

Svaki problem
\\\\ | ’///

/

= =
SN
9 .
s = SANSA

3. RESURSI

FINANSIJSKI RESURSI - FINANSIRANJE
e Li¢na Stednja

e Zajmovi od familije i prijatelja

e Bogati pojedinci

* Preduzetnici

e Komercijalne banke

e Drzavni fondovi za preduzetnicki
kapital

e Akcije prodate od strane
preduzetnika ili vlasnika malog
biznisa

LJUDSKI RESURSI - KADROVI
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OSNOVI PRAVA U POSLOVANJU
PRAVNE NORME I IZVORI PRAVA

Okruzeni smo pravilima. Neka od njih ne primecujemo jer nas njima uce od
najranijeg detinjstva, poput pravila o ponasanju u drustvu, za vreme jela,
neka od njih nas nerviraju jer nam ogranicavaju slobodu, poput pravila da se
kuci moramo vratiti do odredenog vremena, da starije ne smemo prekidati za
vreme njihovog izlaganja itd. Veoma Cesto se umesto reci pravilo kao sinonim
koristi latinska re¢ “norma” (lat. norma - pravilo). Ono Sto je svakoj normi
zajednicko je da je sastavljena iz dva dela. Wen prvi deo je samo pravilo tzv.
dispozicija koja nam kazuje Sta je Zeljeno ponasanje. Na primer “svi privredni
subjekti duzni su da placaju porez na dobit”. Medutim, postoji i drugi deo
norme a to je tzv. sankcija koja je takode pravilo ponasanja ali u slu¢aju da se
onaj na koga se norma odnosi nije ponasao po dispoziciji. U ovom pravilu iz
primera sankcija bi bila imovinska kazna prema prekrSiocu norme, prinudna
naplata poreza, pa cak i kazna zatvora (krivicna sankcija). Dispozicija i
sankcija u okviru norme iskljucuju jedna drugu. MoZemo se ponasati samo
na jedan nacin. MoZemo da biramo izmedu dispozicije (Zeljenog ponasanja)
i sankcije (kazne zbog nepostovanja dispozicije). Tu se sloboda zavrsava.
Sankcija je najcesce neko zlo koje se primenjuje na prekrSioca norme (na
njegovu li¢nost ili na njegovu imovinu) i ima za cilj da ga natera na Zeljeno
ponasanje (preventivno dejstvo sankcije) ili da ga kazni zbog vec ucinjenog
prekrsaja dispozicije (represivno dejstvo sankcije). Pravila iz dispozicije su
drustveno prihvatljiva ponasanja. Zadatak je mnogih drustvenih institucija,
od samog trenutka naseg dolaska na svet, da nas nauce koja su ponasanja
drustveno prihvatljiva. To su porodica, Skola, crkva, drzava, pravo. Ovih pet
kljuénih ali i neke druge institucije nam usaduju svest o potrebi i vrednosti
postovanja drudtvenih pravila ponasanja. Sto su u jednom drustvu ove
institucije jace i kvalitetnije, to su i pojedinci svesniji da je dobro ponasati
se po uspostavljenim pravilima. Tada se kaZe da je drustvo stabilnije i da je
stepen drustvene kohezije vedi tj. ljudi u tom drustvu su povezani jacim i
drustvu. Upravo je postovanje uspostavljenih pravila od praistorije do danas
omogucilo ljudskoj vrsti da preZivi. Bilo da su to bila pravila o zabrani incesta,
koja su javila jako davno, pravila o sahranjivanju mrtvih, pravila higijene,
pravila vaspitanja dece, postovanja starijih, pravila o trgovini ili pravila o
obavezi pladanja poreza, sva su ona omogucavala da ljudske zajednice,
grupe ljudi, rodovi, plemena, bratstva, narodi i drzave opstanu. Pravila su
obuzdavala urodenu sebi¢nost pojedinca i omogucila da se ljudska civilizacija
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razvija. Ta su pravila najpre dobijala oblik religioznih normi (na pr. Mojsijevih
deset zapovesti) da bi se kasnije, sa jaCanjem drzave ta pravila uobli¢avala
kao pravne norme (imovinskopravne, krivicne, trgovinske, porodi¢nopravne,
naslednopravneidr.). Gotovo je neverovatno da su mnoga pravila, a pre svega
ona koja se ti¢u trgovine i poslovanja, koja su nastala na samim pocecima
razvoja ljudskog drustva do nas danas dosla u gotovo neizmenjenom vidu,
a pre svega su to one norme kojima je bila regulisana prodaja robe, kao i
njen transport morskim putem. Tako su pravila o prodaji robe, koja su stvorili
stari Rimljani pre dva i po milenijuma, do nas stigla preko pravila Rimskog
prava (koje se i danas proucava na svim pravnim fakultetima). Potom, od
vremena Srednjeg veka, kada su ova pravila tadasnji trgovci prilagodili svojim
novim potrebama i ustanovili ih u vidu trgovackih obicaja, do nas su danas
ova pravila o trgovini i poslovanju stigla u gotovo neizmenjenom obliku.
Tragove postojanja trgovine nalazimo vec u najstarijim gradskim naseljima,
poput Jerihona ili Katal-Hujuka u Anadoliji, iz sedmog milenijuma p.n.e. u
kojima zajedno sa piramidama i ziguratima nicu i trznice. Hramovi se, od
Ehnatona do Perikla i Marka Aurelija, ne koriste samo u religiozne svrhe, veéi
kao skladista za ¢uvanje dragocenosti, novca i Zitarica. Na gradskim trgovima
obavlja se trgovina. Pravila i obicaji, koji se ustanovljavaju medu trgovcima,
predstavnicima raznih naroda, veoma su drevni. Tako su i pravila o prevozu
robe morem veoma stara (viSe od tri hiljade godina) a stvorili su ih najstariji
moreplovci - Fenicani, koji su u Starom veku plovili Sredozemnim morem i
prodavali robu. Najstariji zakonski tekst u oblasti trgovinskog prava potice od
Fenicana koji su na svojoj tadasnjoj koloniji, ostrvu Rodosu jo$ 900 god. p.n.e.
, napisali tzv. Lex Rhodia de iactu (Rodoski zakon o bacanju robe u more -
Nouocg pobiwv vautikog) .

Sva brojna pravila koja vaze u ljudskom
drustvu mogu se podeliti na tri grupe. U
pravu grupu spadaju

- obicaji — veoma stara pravila po
kojima se ljudi ponasSaju jer su tako
| Cinili i njihovi preci, a ova su pravila

Cesto konzervativna i izraz su tradicije
koja se prenosi sa kolena na koleno (na
pr. slavski obicaji, bon-ton, poslovni
obicaji, svadbeni obicaji, seoski obicaji,
maturskiobicajiidr. Na pr. pozdravljanje,
rukovanje, davanje poklona, unosenje
jelke ili badnjaka u kuéu, davanje kapare
prilikom kupovine...)

- moralna pravila — predstavljaju svest ljudi o dobru i zlu, i menjaju se brze
od morala, i mnogo vise zavise od individue i njenog okruZenja, a pre svega
od stepena moralne svesti. Kriterijum dobrog je ono Sto omogucava razvoj
pojedincu a time i ¢itavom drustvu. Na pr. pomo¢ slabijem ili onome ko je
u nevolji, briga o prirodi, ostvarenje uspeha u skoli, uenje stranih jezika,
prijateljstvo i dr.

Ove dve velike grupe pravila su svuda oko nas. | pored toga $to se moze Ciniti
da tu nikakvih normi nema, prepoznaéemo ova pravila po tome sto ukoliko ne
postujemo dispoziciju nekog od ovih pravila za takav prekrsaj sledi sankcija.
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Upravo je kod ovih normi sankcija karakteristicna i ogleda se ili u prekoru ili
preziru okoline, odbacivanju iz drustva ili grupe kojoj pripadamo (nekada je
sankcija bila i lin¢) a sankcija moZe biti i individualna a ogleda se u kajanju,
samooptuZivanju, grizi savesti, Sto mogu biti jako teske sankcije i pored toga
sto ih ne primenjuju drzavni organi vec¢ ih primenjuje Citavo drustvo ili sam
pojedinac. | moralne i obi¢ajne norme su od posebne vaznosti za pravo jer
su one temelj na kojima se stvaraju pravne norme. Drzava preuzima obicajna
pravila i pruza ima drzavnu sankciju. Isto tako pravna pravila moraju biti u
skladu sa vladaju¢im moralom drustva. To se posebno odnosi na pravila u
poslovanju.

U treéu grupu spadaju tzv.

- pravne norme i to su pravila koja propisuje drzava, jer je jako zainteresovana
da ta pravila poStuju njeni gradani i zbog toga ponasanje po ovim pravilima
drzava obezbeduje tako Sto sama propisuje i primenjuje sankcije za
nepostovanje tih pravila. Tako primera radi, osnovno je
pravilo tzv. obligacionog prava da onaj ko je drugome
pricinio Stetu duZan je da je nadoknadi. Ukoliko to Stetu ne
| nadoknadi svojevoljno, tada Ce se lice koje je Stetu pretrpelo
! obratiti drzavnom organu — sudu - koji ¢e na osnovu dokaza
svojom presudom naloZiti poStovanje ponasanja po sankciji
tj. isplatu naknade Stete , a ukoliko to ni tada Stetnik ne ugini
dobrovoljno, primenice se tzv. izvr$ni postupak i prinudno ¢e se izvrsiti naplata
na imovini duznika tj. lica koje je Stetu pricinilo. Dakle, obaveznost primene
ili dispozicije ili sankcije je ono $to karakteri$e pravne norme. Sto se pravne
norme vise postuju i primenjuju to znaci da je drzava efikasnija i obrnuto.

Drzava i pravo su dve komplementarne tvorevine koje najées¢e uocavamo
povezane jer zapravo jedna bez druge i ne postoje. Izvore prava ¢ine pravna
akta, i tzv.izvori prava sadrzZe sva pravna pravila koja su uopstena ali se mogu
primeniti na sve pojedinacne slucajeve koje pravo ureduje. lzvore prava u
nasoj zemlji donose, stvaraju, primenjuju i brinu se o primeni tih akata tzv.
organi vlasti. U organe vlasti spadaju drZavni organi i to zakonodavni, izvrsni i
sudski organi. Zakonodavni organ vlasti je Skupstina (parlament) i ona donosi
tzv. pravna akta koja su izvor prava u nasoj zemlji i to su Ustav i zakoni. U
tzv. izvrSne organe spadaju Predsednik drzave, Vlada, Ministarstva, upravni,
adminstrativni organi i oni ne donose zakone ve¢ donose tzv. podzakonska
akta (uredbe, naredbe, pravilnike) propise u raznim oblastima kojima se blize
ureduje Zivot ljudi u drzavi. | na kraju, primenu prava i zakona obezbeduju
organi sudske vlasti — sudovi — koji moraju biti nezavisni od ostale dve druge
vlasti (opstinski, okruzni, apelacioni sudovi, specijalni sudovi, trgovinski
sudovi, Vrhovni sud, Ustavni sud). Zadatak sudova je da opsta pravna akta
(tzv. izvore prava) primenjuju na konkretne Zivotne situacije, kada izmedu
pojedinaca postoji spor o primeni pravne norme i da donose tzv. pojedinacna
pravna akta — resSenja i presude, kojima zapravo drZava odgovora na pitanje
Sta je pravo u konkretnom slucaju..

Da bi neko mogao da ucestvuje u pravu, da zakljuuje ugovore, da stupa u
radni odnos, da proizvodi, trguje, prodaje robu, zastupa drugo lice u prodaji
robe, prevozi robu, izdaje menice, uzima kredite mora ga pravo priznavati
kao subjekta u pravu. Dve su vrste subjekata u pravu — jedno su tzv. fizicka
lica — to su ljudi, koji pravo da samostalno posluju sti¢u tek sa punoletstvom
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(kod nas 18 godina) i to je tzv. poslovna sposobnost. Svako lice mora imati
odredene atribute i to su ime, drZavljanstvo i prebivaliste, Sa druge strane,
pravo priznaje i odredenim organizovanim imovinama pravo da budu subjekti
u pravu i to su tzv. pravna lica, koja moraju imati odredenu delatnost,
organizaciju, imovinu i priznanje drZave u vidu registracije. U pravna lica
spadaju preduzeca (preduzetnici i privredna drustva), druStveno politicke
organizacije, ustanove, udruZenja gradana, verske organizacije , zaduzbine i
dr.

KAKO OSNOVATI PREDUZECE

Da bise mogloistupati na trZistu i poslovati neophodno je da se poznaju brojna
pravila ponasanja, propisi, kojima drzava usmerava privredni Zivot. Pravila
koja regulisu trgovinu i privredu, kao i poslovanje uopste spadaju u granu
prava koja se zove Trgovinsko (privredno) pravo. Cine ga dve grupe pravila.
Prva grupa pravila ureduje polozaj tzv. privrednih subjekata a to su fizicka
i pravna lica (ljudi i preduzeca) koja se bave nekom privrednom delatnoséu
radi sticanja dobiti tj. profita. Ovo su tzv. norme statusnog privrednog prava
jer se njima ureduje polozZaj (lat. status) privrednih subjekata. Mnoge pravne
propise je potrebno poznavati ali je od najveéeg znacaja domadi Zakon o
privrednim drustvima (2004) kao i Zakon o registraciji privrednih subjekata
(2003). Ovaj zakon propisuje sva pravila koja se odnose na osnivanje
preduzeda i organizaciju preduzetnika. Ne samo osnivanje preduzeca,
veé ovaj zakon propisuje i visinu potrebnog kapitala za osnivanje, koja se
razlikuje kod pojedinih preduzeca (privrednih drustava- Sto je pravni naziv
za preduzeée koje je ekonomski pojam) pravila o upravljanju privrednim
drustvom, poslovniom imenu, delatnosti, sedistu, zastupanju preduzeca, pa
sve do pravila o stecaju i likvidaciji drustava.

Da bi se u nasoj zemlji bavili poslovanjem u bilo kojoj oblasti neophodno
je osnovati neko od 4 vrste privrednih drustava ili se registrovati kao
preduzetnik (trgovinska radnja). Neka privredna drustva se osnivaju od lica
koja povezuje posebno poverenje i osecaj zajedniStva, pa tada Zakon ne
propisuje obavezu da se unese odredeni obavezni kapital kojim ¢e preduzede
garantovati za izvrSenje svojih obaveza prema poveriocima. To su tzv. drustva
lica kod kojih postoji odnos poverenja i to je tzv. ortacko drustvo . Pored
ovog oblika preduzeca postoji tzv. komanditno drustvo gde je taj odnos
donekle izmenjen jer postoje dve vrste ortaka — jedni su tzv. javni ortaci
(komplementari) koji takode celokupnom imovinom garantuju za poslovanje,
a pored njih postoje i tzv. komanditori (tajni ortaci) koji samo unose odredeni
ulog na osnovu koga dobijaju dobit iz poslovanja drustva, ali zbog svoje
anonimnosti ne odgovaraju za poslovanje drustva celom SVOJom imovinom t;.
solidarnom odgovornoséu. Ove forme
drustava nisu jako popularne jer se
ljudi u poslovanju nerado odluéuju da
uspeh posla zasnuju na poverenju koje
imaju (tj. nemaju) u nekog drugog.

Stoga onaj ko ima poverenja u sebe
moze osnovati i posebnu formu
privrednog subjekta ( koji nije
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privredno drustv ) i to je tzv. preduzetnik. To je dakle Covek, koji se registruje
kod Agencije za privredne registre (koja vodi Registar privrednih subjekata)
ali i dalje ostaje fizicko lice a za svoje poslovanje odgovora celokupnom
svojom imovinom. Ne ulaZe nikakvu posebnu imovinu, nema podvojenosti
imovina kao kod tzv. drustava kapitala, jer za sve obaveze koje proisteknu
iz poslovanja drustva preduzetnik odgovara celokupnom svojom imovinom.
Radi obavljanja samostalne delatnosti preduzetnik (osniva¢) osniva radnju
u odgovaraju¢em obliku: radionicu, kancelariju, biro, servis, studio, radnju,
agenciju, pansion, apoteku, ordinaciju i sl. Od posebnog je znacaja i Pravilnik
o odredivanju poslova koji se smatraju umetnickim i starim zanatima, tj
poslovima domacde radinosti (izrada ¢ilima, vez, zanati, pletenje, izrada
suvenira, narodnih nosnji i dr.). Uslovi za osnivanje preduzetnika tj. radnje
su sledeci: uverenje o poslovnoj sposobnosti, uverenje o zdravstvenoj
sposobnosti, osnovno obrazovanje, nepostoajnje zabrane vrsenja delatnosti
od strane suda ili suda ¢asti, oprema i kadrovi, odgovorajuci poslovni prostor,
uslovi u pogledu zdravstvene sposobnosti u odredenim delatnostima
(uogostiteljstvo, proizvodnja i promet Zivotnih namirnica, i dr.)

Preduzetnik iako je fizicko lice ima status privrednog subjekata i sva pravila iz
Zakona o privrednim drustvima koja se odnose na poslovno ime, zastupanje,
likvidaciju privrednih drustava se primenjuju i na preduzetnika. U radnji koju
vodi preduzetnik mogu biti zaposleni ¢lanovi porodice (roditelji, bracni drug,
deca) koji ne moraju da zasnuju radni odnos. Poslovno ime preduzetnika moze
da sadrzi njegovo li¢no ili neko drugo ime, ili naziv, uz oznaku “preduzetnik”.

Pored drustava lica, veoma su atraktivna i privredna drustva kapitala. To
su drustvo sa ogranicenom odgovornoscu (d.o.o.) kao najpopularniji oblik
poslovanja i akcionarsko drustvo (a.d.). Odvojenost imovine drustva od
imovine vlasnika je najveca prednost ovih oblika preduzeéa. Dakle osnivaci
ne odgovoraju ve¢ samo snose rizik do visine one imovine koju su u drustvo
ulozili. Gotovo 70% preduzeca kod nas je osnovano u obliku “D.0.0.” upravo
zbog jednostavne procedure osnivanja i veoma niske vrednosti obaveznog
novcanog uloga (samo 500 EU u dinarskoj protivvrednosti na dan uplate).

KAKO PREGOVARATI, KAKO I KOJE TRGOVINSKE UGOVORE
ZAKLJUCIVATI U POSLOVANJU

Pored normi statusnog prava za poslovanje su od izuzetne su vaznostii norme
tzv. ugovornog (poslovnog) prava Ciji je osnovni izvor prava kod nas Zakon
o obligacionim odnosima (1978) koji sadrzi pravila o tehnici pregovaranja i
zakljucivanja ugovora (kako onih izmedu fizickih lica-gradana, tako i pravila
za trgovinske ugovore koje zakljuCuju preduzetnici i privredna drustva).
Svi ciljevi poslovanja se ostvaruju kroz zakljucivanje i izvrSavanje ugovora,
od kojih je najznacajniji ugovor o prodaji. Svi ostali ugovori (zastupanje,
posredovanje,komision, ugovori prevozu, Spediciji, osiguranju, uskladistenju,
kontroli robe, ugovori o licenci, fransizingu, lizingu i dr.) i postoje da bi se
omogucilo izvrSenje ugovornih obaveza koje su preuzeli kupci u prodavci
iz zakljuéenog ugovora o prodaji. Zbog toga je to klju¢ni pravni posao u
trgovini i poslovanju. Potrebno je odlicno poznavati pravila kojima je drzava
uredila ovaj pravni posao u okviru Zakona o obligacionim odnosima (ZOO)
a koji ¢e se primeniti ukoliko se strane u samom ugovoru ne dogovore
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drugacije. U ugovornom
pravu vaZi pravilo o slobodi
ugovaranja (autonomija
volje ugovornih strana).
Volja ugovornih  strana
. je najvaznija. Tokom faze
pregovaranja a potom
i prilikom zakljucivanja
ugovora sami ugovoradi
kreiraju pravna pravila.
Medutim, jednom kad
ugovor  nastane  tako
zaklju¢en ugovor postaje
“Zakon za ugovorne
strane” (lat. Pacta sunt
servanda). Na sve ono Sto strane svojom voljom nisu predvidele u samom
ugovoru primenicée se pravna pravila (tzv. dispozitivna pravila ) iz ZOO.

Da bi ugovor mogao da se zakljuci strane moraju da se dogovore o tzv. bitnim
elementima, a zakon za razne ugovore predvida koji su to elementi. Na pr.
kod ugovora o prodaji to su predmet ugovora (vrsta, koli¢ina , kvalitet) i cena.
To je minimum o kome strane moraju da se dogovore. Bez toga dogovora o
bitnim elementima nema ugovora. Pored toga postoje i tzv. nebitni elementi
(na pr. vreme, mesto, rokovi isporuke, nacin plac¢anja i dr.) kao i tzv. sporedni
elementi koje strane unose da bi se obezbedile ukoliko druga strana ne izvrsi
preuzetu ugovornu obavezu, poput pravila o ugovornoj kazni, odustanici,
kapari, jemstvu, garanciji i dr.).

Da bi se doslo do zakljucenja ugovora neophodno je pregovaranje. U tom
periodu pre zaklju¢enja ugovora postoje razni stadijumi: poziv na pregovore,
preliminarni pregovori, pregovori, ponuda i najzad prihvat ponude koji dovodi
do zakljucenja ugovora.

Da bi ugovor bio punovazan neophodno je da ga je zakljucilo poslovno
sposobno lice (kod privrednih drustava lice ovlas¢eno za zastupanje), da ne
postoje mane volje (prevara, prinuda, zabluda, pretnja) kao i da je zakljucen
u odredenoj formi (koja ne mora biti pisana, naj¢esée je dovoljan usmeni
sporazum).

Ugovori imaju svoj sopstveni Zivot. Kao Sto su nastali, oni
se nakon nekog vremena gase, prestaju i do toga dolazi
najceSce jer je ugovor ispunjen (tj. ugovorne strane
su ispunile svoje obaveze), do prestanka moZe dodi
sporazumom ugovornih strana, jer vise nisu zainteresovani
za ugovor, pa svaka strana vraca $ta je primila od druge
ugovorne strane. Medutim, ugovori se mogu i raskinuti zbog neispunjenja,
kada je strana koja je dovela do raskida odgovorna za Stetu koju je pricinila
drugoj strani.

Ukoliko se o naknadi Stete ne dogovore o tome odlucuje sud. Pored toga
ugovor moze prestati i zbog nemogucnosti da bude ispunjen (na pr. visa
sila, elementarne nepogode, rat, bojkot, Strajk..) kao i usled promenjenih
okolnosti.
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Poznavanje normi privrednog prava spada u deo poslovne kulture buduceg
preduzetnika. Poznavanje pravila smanjuje nesporazume, nepotrebne
troSkove, sporove i neprijatnosti, ¢uva nas renome i poslovne kontakte,
povecdava nasu dobit a u krajnjoj liniji poznavanje prava Stedi nas novac, ¢uva
nas mir i €ini nas bogatijim.
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Mnogo toga ste culi ili Citali o marketingu. Marketing je svuda oko nas.
Svakodnevno nas pozivaju na rasprodaje i akcije, obasipaju nas televizijskim
reklamama, informacijama preko bilbordova i Internet prezentacija. Kod kuce,
u Skoli, na ulici, ¢ime god da se bavimo, izloZeni smo marketingu. Marketing
je, medutim, mnogo vise od toga Sto se vidi. lza toga Sto vidimo, nalazi se
veliki broj ljudi koji obavljaju veoma vaZne i zahtevne poslove marketinga.
Oni nastoje da nam privuku paznju, naprave kvalitetne proizvode i kreativne
reklame, a pre svega da upoznaju nase potrebe i Zelje. Ljudi koji rade na
poslovima marketinga imaju slede¢e osobine koje najbolje objasnjavaju rec¢

ARLJIVI
MBICIOZNI

ADOZNALI

REATIVNI

NERGICNI

EMELINI

ZAZOVIMA NAKLONJENI
EUMORNI

RUPNOM RADU SKLONI.

MozZda ste bas$ Vi covek koji ¢e se baviti marketingom. Marketingom se

bavimo na odredeni nacin joS od rodenja. U porodici i vrticu pokuSavamo

da zauzmemo odredenu poziciju, u Skoli prodajemo znanje da bi smo dobili

dobre ocene. Na poslu pokuSavamo da sto bolje prodamo svoje vestine i

sposobnosti. Mnogi ljudi su rodeni da budu prodavci. Oni prodaju kupcima
svojih proizvoda, usluga, informacija, ideja.

Nisu, medutim, svi prodavci jednako uspesni u svom poslu. Ono S$to izdvaja
uspesne od neuspesnih prodavaca jesu individualne osobine i sposobnosti,
ali pre svega, . Dobri prodavci imaju bolju strategiju od onih koji
to nisu. Strategija ili nacin ostvarenja onoga sto Zelimo (ciljeva) je ono sto
karakteriSe poznate i uspesne kompanije i njihove marke. Zasto bas pijemo
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Coca-Colu, nosimo patike Nike, jedemo
hamburger McDonalds-a, kupujemo Toyota
automobile? Neki kupci su toliko privrZeni
markama koje konzumiraju da ih tetoviraju na
svom telu, a nisu retke situacije da imena marki
dodeljuju svojoj deci.

Pre nego Sto izabere strategiju nastupa na
odredenom trzistu, dobar marketar mora da
identifikuje i upozna svoje kupce i konkurente.
Najveci rizik snose one kompanije koje ne istraZzuju svoje kupce i ne rade
dovoljno na kvalitetu svojih proizvoda. Takve kompanije imaju kratkoroc¢no,
Cisto prodajno, a ne marketing usmereno poslovanje. Potrebno je dakle,
ne samo pronadi prave kupce, ve¢ oblikovati proizvode prema njihovim
Zeljama. Marketing filozofija forsira krilaticu ,oseti i reaguj”, usmerenu na
kupca. Cilj marketinga je da omoguci da se Zelje i potrebe ciljnih kupca ispune
i zadovolje bolje od konkurenata. Pri tom je vaZno ostvariti zaradu (profit).
Dobar marketar poseduje sposobnosti izbora kupaca koje ¢e opsluzivati (ciljni
kupci), upoznavanja njihovih potreba i Zelja i pronalazenja najboljeg nacina
njihovog zadovoljavanja. Kupci preduzeca pripadaju razli¢itim starosnim
grupama, polovima, kulturi, religiji, imaju razli¢it nivo obrazovanja, visinu
dohotka, osobeni Zivotni stil. Sve te karakteristike zajedno Cine trZiSte veoma
heterogenim zbog Cega ga je potrebno podelitiu homogene grupe. Homogene
grupe kupaca nazivamo trziSnim segmentima. Marketing aktivnosti preduzeca
mogu biti usmerene prema jednom ili visSe trZiSnih segmenata.

Takode, bitna je i operacionalizacija strategije,

— odnosno njena . Ona se ogleda u
— programiranju instrumenata marketinga i
-—-—[B sprovodenju programa. Te instrumente zovemo
e ———— , acineih:

-
N

e  proizvod,

——
e, 5
————— TN
p—
— e distribucijai
G ——
o
—_— °

promocija.

Svaki instrument isporucuje koristi kupcu. Marketing menadZeri moraju,
dakle, doneti brojne i vazne odluke, kao Sto su: koji proizvodi ¢e prodavati,
po kojim cenama, gde prodavati proizvode, koliko potrositi na propagandu,
koje ¢e ime marke dati svojim proizvodima, kako ée izgledati tekst poruke,
dizajn ambalaZze.

Proizvod je sve ono $to preduzece moZe da proda na trzistu. To mogu biti: fizicki
proizvodi (Cokolada, automobil), usluge (avio usluge, usluge frizera, advokata,
bankara), dogadaji (sportski, kulturni), iskustva (Disneyland), mesta (Nis,
Pariz), licnost (Madonna, Nadal) itd. Borba za pridobijanje kupaca zahteva
veliku umesnost i kreativnost marketara. S tim ciljem, oni svoje proizvode
identifikuju i Stite obelezavajuc¢i ih markom (tzv. brendomanija). Vredne
marke postoje na trziStu vise od jednog veka. Pored pomenutih svetskih
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marki, treba istaci i poznate srpske marke — Plazma, Smoki, Jaffa, Najlepse
Zelje. Ove marke su nastale i opstale zahvaljujuéi smisljenom upravljanju i
ulaganju u njih.

Svaki proizvod mora imati cenu. U autobusu placamo
cenu karte, ulaznicu na stadionu, zubaru za popravljeni
zub, na fakultetima Skolarinu. Cena predstavlja vazan
faktor izbora u kupovini. Za neke kategorije kupaca,
Cak i najvazniji. Takvi kupci vrse pritisak na trgovinu
i proizvodaCe da snize cene proizvoda. Medutim,
postoje kupci koji vrednost koju dobijaju od prodavca
procenjuju na osnovu cene i koji smatraju da je
proizvod kvalitetniji ukoliko je cena visoka.

Proizvod treba uciniti dostupnim kupcu na mestu, na nacin i u vreme kada
Zeli. Proizvodaci prodaju proizvode kupcima preko odredenih kanala. To su
kanali prodaje koji ine proizvode rasplozivim za koriS¢enje. Oni predstavljaju
putanje koje proizvodi prate nakon proizvodnje Cije je krajnje odrediste
kupovina i koris¢enje od strane kupca. Marketarima nije lako da odrede koje
¢e kanale prodaje koristiti za prodaju svojih proizvoda. Pri tome oni moraju
imati u vidu navike njihovih kupaca (Zvake o¢ekujemo da kupimo na obliznjem
kiosku), ali i da troskovi ne premasuju cenu koju ¢e kupci platiti. Proizvodaci
mogu prodavati svoje proizvode kupcima preko posrednika (trgovina), ali
i direktno (Avon, Zepter, lkea i to): prodajom od vrata do vrata, slanjem
kataloga postom na adrese kupaca, pozivanjem telefonom, prodajom preko
Interneta, itd.

Pored kvalitetnog proizvoda, prihvatljive cene i dostupnosti, savremeni
marketing podrazumeva intenzivnhu promociju. Kupcima se moraju pruziti
informacije o proizvodu, koje ée privuéi njihovu paznju i ubediti ih da ga
kupe. Upravljanje promocijom zahteva da marketar mora da donese sledece
odluke: sta redi, kako to reci, kome redéi i koliko ¢esto ponavljati poruku. U
danasnjim uslovima, promocija postaje sve
teza jer se kompanije utrkuju u privlacenju
paznje kupaca. Da bi bile zapaZene, kompanije
kreativno primenjuju brojne forme promocije,
kao Sto su: propaganda preko televizije,
radia, novina, bilbordova, Interneta, ali i
sponzorisanjem pojedinaca, organizacija i
dogadaja (sport, muzika), interakcijom , licem
u lice” sa kupcem.

F

...ll'

Dobar marketing je, dakle, klju¢ za uspeh
svakog preduzeca, bilo ono veliko ili malo,
lokalno ili globalno. Da bi smo bili dobri u poslovima marketinga, moramo
stalno da u¢imo. Dodite da o tome pricamo i u¢imo $ta je marketing!!!
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Biznis ideja nastaje kao odgovor na pitanje: Kako da zaradim novac?

U trazenju odgovora na ovo pitanje radaju se mnoge poslovne ideje. Da
li su sve one realne? Da li su isplative? Kako ih realizovati? Tekst koji sledi
pomodice ti da analiziras sopstvenu biznis ideju i ocenis da li je ona finansijski
opravdana, tj. da li ¢es njenom realizacijom zaraditi novac.

Evo primera nekih biznis ideja koje su tvoji vrsnjaci uspesno realizovali:

Jedna talentovana tinejdzerka je, uz pomoc svoje majke, pocela sa
proizvodnjom garderobe koju je sama dizajnirala;

Desetogodisnji decak je uz pomodé svog oca, startovao sa prozvodnjom
igracaka za vodu koje je sam osmislio, i prodao million takvih igracaka
sirom sveta. Nakon 3 godine, njegova firma kupljena je od strane
Wild Planet Toys za million dolara.

Veliki broj tvojih vrsnjaka ulazi u posao sa kompjuterima i internetom
— dizajniranje web strana, poducavanje drugova o osnovama rada na
racunaru i sl

Ukoliko nemas biznis ideju, evo nekoliko ideja sa Cijom realizacijom deca
mogu da krenu prakti¢no bez novca:

Pranje automobila

Poducavanje starijih osoba o osnovana
rada na raéunaru

Poslovi oko vodjenja domacdinstva
— snabdevanje novinama, polivanje
cveca, nabavka namirnica...

Rucno pravljanje nakita

Ciséenje i odrZavanje basti i dvorista
. ) Lo A-Z Business Planning
Cuvanje kucnih ljubimaca e

U postupku razvoja (planiranja) biznis ideje moras precizno odgovoriti na
tri osnovna pitanja:

1. Sta je proizvod ili usluga koji se dobija realizacijom tvoje biznis ideje?

2. Koje su osnovne karakteristike proizvoda (usluge)?

3. Koliko ¢eS realizacijom ideje zaraditi?
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Imas ideju! Sta da uradi§ tada?
Analiziraj je. Zaklju¢ke do kojih dodjes
- zapisuj. Zapisuj sve Sto ti u vezi sa
idejom i njenom realizacijom padne na
pamet. lzudi iskustvo realizacije sli¢nih
biznis ideja. Citaj ¢asopise, &lanke sa
interneta iz oblasti na koju se odnosi
biznis ideja. Razgovaraj sa ljudima za
koje procenjuje$ da ti mogu pomodi u
razumevanju ideje i njenom razvijanju.

Prilikom razrade biznis ideje treba da analiziras sopstvene snage i slabosti,
alii Sanse i pretnje iz okruZenja. Tu ée ti pomoci odgovori na sledeca pitanja:

e Da li znas kako da prikupi$ informacije u vezi prodaje tvog proizvoda
(usluge)?

e Dalliznas ko su moguci kupci tvog proizvoda?

e Ko su konkurenti tvom biznisu? Da li ¢ée cene tvog proizvoda biti niZe od
cene konkurencije?

e Kako ¢ées reklamirati proivod?

e Da li ste izabrao moguce dobavljace (od kog ¢es kupovati materijal za
prvaljenje tvog proizvoda)?

e Daliznas vrednost ukupne investicije?
e Dalli poznajete propise koji regulisu tvoj biznis?

Odgovor na pitanje dalijetvojaidejafinansijskiisplativa dobiées sastavljenjem
biznis plana!

SVRHA | SADRZAJ BIZNIS PLANA

U pripremi za realizaciju poslovnih ideja i projekata rade se razne vrste
studija . Njihov cilj je da se prikazu osnovni elementi planiranog projekta i
pruZi osnova za donosenje odluke o prihvatanju realizacije biznis ideje. Biznis
planom se razraduje poslovna ideja sa stanovista njene tehnoloske, tehnicke,
organizacione, komercijalne i finansijske valjanosti. Drugim recima, biznis
plan predstavlja dokument kojim se odredjuje tvoj biznis, ono sto Zelis da
radis i sadrZi nacine kako da to postignes.

“Ukoliko ne znamo gde smo krenuli, nikad ne¢emo ni stic¢i na cilj”. Ova narodna
poslovica daje najbolji opis sustine biznis plana. Pri sastavljanju biznis plana ti
,’stavljas na papir”’ sve ono $to je bitno za tvoj celokupan poslovni poduhvat.
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Biznis plan je proces prikupljanja informacija.

Sadrzaj biznis plana zavisi od
namene biznis plana, tj. od onog sto
planira$ da radiS. Ovaj dokument
treba da pruZi odgovore na sledeca
osnovna pitanja:

e Koji su proizvodi ili usluge u
pitanju?

e Da li postoji potreba na trzistu
za tim proizvodima?

e Da |i postoje proizvodne
mogucénosti za realizaciju tih
proizvoda?

e Koja su finansijska sredstva
potrebna za realizaciju poslovne ideje?

Uzimajudi u obzir odgovore na ova klju€na pitanja, moze se detaljno razraditi
sadrzaj biznis plana.

SADRZAJ BIZNIS PLANA

1. Uvod - Osnovni podaci o tebi i tvojoj
biznis ideji

2. IstraZivanje trzista i plan marketinga

.|
3. Plan proizvodnje i realizacije projekta

4. Finansijska analiza i ocena rentabilnosti
investicije

5. Zakljucak ocene projekta

1. Osnovni podaci o tebi (investitoru) i biznis ideji (investiciji)

U ovom prvom delu biznis plana trebalo bi da analizira$ proizvod tj. usluga
koju ¢es nuditi. Ovde treba da opises svoj proizvod (uslugu), njegovu primenu,
mogucée pravce razvoja proizvoda, jedinstvene karakteristike i prednosti
u odnosu na proizvode konkurenata, da analiziraS mogudéu proizvodnju
povezanih proizvoda i usluga (mogucée pravce Sirenja posla). Od tebe se
takodje ocekuje da opises kljuéne faktore uspeha, kao i mogucnosti i pretnje
iz okruzenja.
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2. Istrazivanje trzista i marketing strategija

Ovo je jedan od najvaznijih delova biznis plana.
Ujedno i jedan od najtezih delova za pripremu.
Kvalitet izrade ostalih delova biznis plana zavisi
od analiza baziranih na istrazivanju trzista.
Vecina preduzetnika — malih i velikih, suocava se
sa problemima u pripremi i analizi trzista kako bi
pokazali opravdanost biznis ideja.

Ako je tvoj cilj Sto Sto veca prodaja u buduénosti,
moras dobro da poznajes trziste. Klju¢na pitanja
na koje treba da odgovoris$ su: Ko su kupci tvojih
proizvoda sada i u buducnosti? Na osnovu cega
donose odluku o kupovini? Kolike su moguénosti
rasta trzista? Kako ¢e$ zadovoljiti kupce i kako
¢es reagovati na promenu u ponasanju kupaca? Ko su tvoji glavni konkurenti?
Kako ¢e$ promovisati i reklamirati proizvod? Koji su kanali distribucije?

3. Plan proizvodnje i realizacije projekta

Ovaj deo biznis plana obuhvata najvaznijie elemente
vezane za proizvodnju tvog osnovnog proizvoda.
Potrebno je da opisesS sve faktore proizvodnje
(materijal, alate koje ¢es upotrebljavati), zajedno
sa ocekivanim troSkovima vezanim za kupovinu
materijala, zakup prostoraisl.

Plan realizacije projekta pokazuje dinamiku i
medjuzavisnost glavnih dogadjaja neophodnih za
postizanje tvojih biznis ciljeva. Plan realizacije treba
da ubedi potencijalne investitore (npr. roditelje) da
si sposoban da uspesno upravljas biznis projektom.

4. Finansijska analiza i ocena rentabilnosti investicije

Realizacija svakog investicionog projekta zahteva odredjena finansijska
sredstva (novac) koja se ulazu da bi se ostvario odredjeni prinos. Zato je
sastavni deo biznis plana finansijska analiza, koja omogucava sagledavanje
zarade (finansijskog efekta) koja se ocekuje od investicionog projekta u
buduénosti.

U okviru finansijske analize vrsi se proracun ukupnih potrebnih ulaganja
(veli¢ina, struktura, dinamika), definisu se izvori finansiranja i obaveze prema
izvorima, i vrsi se proracun rezultata poslovanja investicionog projekta u
eksploataciji.

Ovo je ujedno i najznacajniji i najsloZeniji deo biznis plana jer pokazuje
finansijsku opravdanost ulaska u posao kojim Zelis da se bavis.
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5. Zakljucna ocena biznis ideje

Zaklju¢na ocena biznis plana sadrzi zaklju¢na razmatranja u vezi svih
prethodnih delova biznis plana. Kroz zbirne informacije o biznis ideji i
ocekivanim finansijskim efektima, a na osnovu prezentacije o sopstvenim
raspolozZivim finansijskim sredstvima (npr. ustedjevini), dajes predlog za
ucesce ostalih investitora u finansiranju biznisa (roditelja, bake i deke,
komsija...). Ovde moras da budes precizan, razumljiv, i naravno, ubedljiv.

| konacno, jedan savet:

Dok pises biznis plan imaj na umu da onaj ko ga ¢ita ,trazi“ SVOJ INTERES u
njemul!

Priremila: Doc. dr Ksenija Denci¢-Mihajlov
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Dr. Ognjen Radovi¢

ELEKTRONSKO POSLOVANIE

U pocetku, Internet se posmatrao iskljucivo kao tehnicka infrastruktura za
razmenu informacija. Danas, on predstavlja globalni poslovni prostor. Znacaj
Interneta za privredu dobro je shvaéen u Evropskoj Uniji. Evropska komisija
usvojilajeinicijativu podnazivom,,i2010—Evropskoinformatickodrustvozarast
i zaposljavanje” kojom se istice znacaj primena informaciono komunikacionih
tehnologija (eng. Information and Communications Technology — ICT) kao
preduslova i osnove buducih reformi i pokretanja ukupnog razvoja evropskog
drustva. Da bi se postigli ovi ciljevi mora se obezbediti:

e uvodenja Sirokopojasnog pristupa Internetu — omoguditi brz i jeftin
pristup Internetu (prvenstveno preko DSL, tv kablova, i preko bezi¢nih
tehnologija).

e povedanja bezbednosti - elektronske mreze se moraju osigurati od
hakera i virusa i mora se izraditi poverenje klijenata u elektronsko
placanje.

e uvodenja E-poslovanja - stimulisanje razvoja e-trgovine (kupovina i
prodaja putem Interneta)isanjom pratec¢ih komponenti e-bankarstva,
e-bezbednosti itd.

Sta je elektronsko poslovanje?

Pod elektronskim poslovanjem (eng. e-business, e-poslovanje) podrazumevaju
se sve aktivnosti koje preduzimaju preduzeca radi razmene proizvodaili usluga,
koristeci pritom racunare i savremene komunikacione tehnologije. Primena
elektronskog poslovanja podrazumeva takvo preuredenje i unapredenje
poslovnih procesa kako bi se omogudilo najbolje koris¢enje savremenih
informacionih i komunikacionih tehnologija. Razmenu proizvoda ili usluga
prati razmena informacija, najceSce putem elektronskih transakcija unapred
dogovorenog znacenja. Elektronsko poslovanje u osnovi znaci automatizaciju
poslova primenom informacionih i komunikacionih tehnologija i predstavlja
efikasno sredstvo za obavljanje poslovnih aktivnosti na nacionalnom i
medunarodnom nivou.
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Koje prednosti donosi elektronsko poslovanje?
Prednosti koje donosi primena e-poslovanja mogu biti:

* smanjenje troskova poslovanja i cene proizvoda,

* povecanje efikasnosti,

* brZa razmena informacija,

e proSirenje trzista,

* jednostavnija nabavka robe i usluga,

» jeftinije i sigurnije globalno obavljanje poslovnih transakcija,

* bolje usluzivanje kupaca, itd.

Pored toga, upotreba elektronskog poslovanja poveéava Sansu za opstanak na
konkurentnom trzistu. Uvodenje e-poslovanja rezultira viSim performansama,
vecom ekonomskom efikasnoséu i mnogo brzom razmenom. Najznacajniji
motivi za uvodenje elektronskog poslovanja su: bolje iskoriséenje svih
raspolozivih poslovnih resursa, bolje trziSno pozicioniranje i ostvarenje boljih
poslovnih rezultata.

Vrste elektronskog poslovanja

Pojam elektronskog poslovanje (e-business) i elektronske trgovina
(e-commerce) Cesto se pogresno izjednacuju. E-poslovanja je Sira kategorija
poslova koji obuhvaca sve vrste poslovanje preko Interneta, dok je e-trgovina
samo jedan njegov deo koji ukljuéuje kupovinu i prodaju roba i usluga preko
Interneta. Medutim, Cesto se razli¢iti poslovni modeli ili vrste poslovanja
identi¢no navode i za e-poslovanje i za e-trgovinu.

Prema prirodi odnosa i transakcija izmedu preduzeda i klijenta razlikujemo
slijedede vrste e-poslovanja:

1) poslovanje unutar preduzeéa (elektronska komunikacija izmedu
pojedinaca i grupa tzv. intranet)

2) B2B (eng. Business-to-Business), ,preduzece prema preduzecu”,
poslovanje u kojem su i kupci i prodavci preduzeda,

3) B2C (eng. Business-to-Consumer), ,preduzece prema potrosacu”,
poslovanje koje se odvija izmedu preduzeda kao prodavca i potrosaca
kao krajnjeg kupaca,

4) C2C (eng. Consumer-to-Consumer), ,potrosa¢ prema potrosacu®,
poslovanje koje se odvija izmedu potrosaca koji predstavljaju i
prodavce i kupce,

5) C2B (eng. Consumer-to-Business), ,potrosa¢ prema preduzecu”,
poslovanje u kojem je potrosac prodavac a preduzece kupac,
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Pored toga postoje i dva modela poslovanja s drzavnim institucijama:

1) B2G (engl. Business-to-Government), model u kojem su drZavne
institucije kupci, a privatne firme prodavci, i

2) G2B (engl. Government-to-Business), model u kojem su drZavne
institucije prodavci, a firme kupci.

Razvoj e-poslovanja doveo je do stvaranja novih i modifikacije postojecih
institucija i usvajanja i razumevanja specifi¢ih pojmova: e-trgovina (eng.
e-commerce), e-trziste (engl. e-marketplace), e-marketing (engl. e-marketing),
e-bankarstvo (engl. e-banking), e-novac (engl. e-money), e-aukcije (engl.
e-auction) itd.

E-trgovina

Elektronska trgovina (eng. e-commerce, e-trgovina, online trgovina) oznacava
trgovinu na Internetu. Kod online prodaje materijalnih proizvoda, informacije
0 proizvodima se razmjenjuju u digitalnom obliku, a isporuka se obavlja u
fizickom obliku. Medutim, kod online prodaje nematerijalnih proizvoda,
razmena informacija i sama isporuka obavlja se u digitalnom obliku. Kod
online prodaje usluga, informacije se razmjenjuju u digitalnom obliku, dok se
sama usluga ne moZze uvek ostvariti elektronskim putem.

Svi oblici elektronske trgovine praceni su odgovaraju¢im marketinskim
aktivnostima Sto je dovelo do razvija ideje o e-marketingu. Pored toga,
elektronska trgovina zahteva odredene mehanizme sigurnog pla¢anja pa je
u tom cilju razvijeno e-pladanje i e-bankarstvo. Konacno, da bi celokupan
sistem elektronskog poslovanja bezbedno funkcionisao kreirani su razliciti
sistemi e-bezbednosti.

DIGITALNO PREDUZECE
ELEKTRONSKO POSLOVANJE ELEKTRONSKA TRGOVINA

x
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E — Marketing

Elektronski marketing (eng. e-marketing, Internet marketing) je prosirenje
tradicionalnog marketinga u virtuelnom (Internet) prostoru. E-marketing
predstavlja nacin ostvarivanja marketing aktivnosti na Webu i njegova
osnhovna namena je da upozna, privuce, zadovolji i na duzi rok zadrzi kupca
koji “surfuje Webom”. Da bi e-marketing bio uspesan na Internetu on mora
da ukljuci: a) istraZivanje i analizu trZista; b) razvoj novog proizvoda i njegovu
prodaju i c) internet promociju i javno oglasavanje.

Web sajtovi preduzeca danas su osnovni marketinski alati preduzeéa, u toj
nameni oni: pruzaju direktne i sveze informacije o preduzecu i njegovim
proizvodima; prikupljaju, prate, analiziraju i usmeravaju klijentovo ponasanje;
omogucuju neprestanu komunikacije sa drugim kompanijama i krajnjim
potrosacima.

E-bankarstvo i E-Placanja

Elektronsko poslovanje podrazumeva prodaju robe ili usluga. Bududéi da su
ucesnici u trgovanju najcesce udaljeni i Zive u razli¢itim vremenskim zonama,
potrebno je obezbediti siguran, brz, jeftin i jednostavan nacin plaéanja
preko Interneta. On-line bankarstvo (ku¢no bankarstvo, internet bankarstva)
nastalo je u cilju pruzanja korisnicima moguénost da iz svojih firmi (ili stanova)
direktno izvrSe elektronske pladanje ili vide stanje na svojim racunima.
Finansijske transakcije preko Interneta i proces pladanja moze se izvoditi
u razlicitim oblicima: a) kreditnom ili debitnom karticom tako da kupac
prodavcu na e-formularu upisuje podatke o kreditnoj kartici (pri samom
narucivanju robe), b) pouzecem, c) elektronskim pla¢anjem (direktni transfer
sredstava sa kupcCevog na prodavcev racun), kao i drugim tehnologijama
poput elektronskog novca, elektronskog novéanika, mikroplacanjima itd.

E-Bezbednost

Upotreba novih tehnologija donosi i neke potencijalne rizike. Sa ekonomske
tacke gledista, posledice kvara opreme ili zloupotrebe od strane korisnika ili
lica izvan firme (npr. hakera) mogu biti sledece: a) direktni finansijski gubici
kao posledica prevare ili nedozvoljenog ,,upada“ u sistem; b) gubitak vrednih
i poverljivih informacija; c) izgubljeni poslovi zbog nedostupnosti usluga usled
otkaza sistema; d) gubitak poslovnog ugleda i
poverenja klijenata; itd. Dogovorili smo se da u 25-tg
godini idemo u penziju
Dabiseobezbedilonesmetanofunkcionisanje J ' € BUSINESS,|

I

elektronskog poslovanja, mora se obezbediti:
a) poverljivosti - nedostupnost informacija
neovlas¢enim licima; b) integritet - spreiti
neovlas¢enu promenu ili unistenje podataka;
c) dostupnost - obezbediti ovlas¢enim
korisnicima nesmetano koris¢enje usluga
i pristup informacijama; d) anonimnost [¥
- obezbediti upotrebu sistema samo |28 R
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ovlaséenim korisnicima i spreciti da te informacije budu dostupne drugim
licima. Da bi se ostvarili ovi ciljevi, koriste se razli¢ite tehnike i tehnologije
zastite poput Sifriranja, digitalnih potpisa i sertifikata itd.

Kako razviti sopstveni e-biznis?

Pored unapredenja poslovanja savremenim tehnologijama, elektronski biznis
moze biti i predmet pokretanja sopstvenog biznisa. Postoji viSe nacina kako
zaraditi novac na Internetu. Medutim, treba razmotriti slede¢e korake u
pokretanju e-biznisa:

1. Imati ideju — morate da imate ideju kako bi se pokrenuo biznis.
Morate da imate predmet ili temu vaseg Web sajta kako bi se njegovi
posetioci Sto duZe zadrzali. Ideja se najlakSe pronalazi prema licnim
interesovanjima.

2. Registracija imena (domena) i izrada web sajta — nakon sto se doslo
do ideje, slededi korak je registracija imena domena na Internetu.
Morate odabrati ime koje ¢e najlakse opisati vasu ideju. Ime domena
se moze zavrSavati sa .com, .rs, .co.rs, ili in.rs. Web sajt mozete da
izradite specijalizovanim programima ili programiranjem.

3. lzraditi spisak proizvoda i usluga za prodaju (opciono) — ako
odaberete da prodajete proizvode ili usluge morate na web sajtu da
pruZite sve neophodne informacije buducim klijentima.

4. Obezbediti posecenost — potrebno je povezati vas sajt sa najveéim
Internet pretraZzivac¢ima poput Google ili Yahoo!-a.

5. Obezbediti primanje emaila i slanje biltena — to je neophodan uslov
za komunikaciju sa klijentima. Na taj nacin moZete da saznate Zelje
kupaca ili da ih obavestite o novim proizvodima. Pored toga, moZete
da im Cestitate praznike i tako iskazete njihov znacaj.

6. Dodati oglase — dodavanjem jednostavnih oglasa na vasu web stranu
moZzete dodatno zaraditi.

7. Omoguci prodaju tudih proizvoda na vasoj web strani — dodavanjem
proizvoda drugih prodavaca mozete dodatno zaraditi na procentu od
ostvarene prodaje sa vaseg web sajta.

8. Probajte da izgradite online zajednicu — dodavanjem foruma, chata
i drugih nacina za interaktivnu komunikaciju sa korisnicima ucinic¢ete
ih zadovoljnijim a i vi moZete viSe da saznate o njihovim Zeljama.

9. Pokusajte da pronadete prodavce vasih proizvoda — ucinite da drugi
prodaju za vas. Pokusajte da pronadete Sto vise drugih web sajtova
na kojima ¢e se nadi vasi proizvodi.
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