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dustina preduzetnistva je
inovacijom, odnosno
kreativnim rjesenjem ublaziti
ili rijeSiti neciji problem i
donijeti vrijednost i
preduzetniku/ci, ali i
korisnicima proizvoda,
usluga, digitalne aplikacije,
organizacionih procesa ili
percipiranih zadovoljstava
konzumiranjem kulturnih i
kreativnih sadrzaja, u
zavisnosti od kreativnog
rjeSenja.




. Poslovno predvidanje i

" poslovno planiranje neophodni
su preduslovi smanjenja
rizicnih poslovnih poteza i
,bjeéZanje“ iz zone
neizvjesnosti.




Da bi se poslovno predvidanje i
planiranje moglo provoditi,
neophodno je vrsiti analizu
okruzenja u kojem preduzece
posluje.



Pod ekonomskim

horizontom predvidanja

podrazumijeva se Sirina

prostornog i duzina

—=— @™ yremenskog

44 47 447 sagledavanja faktora

&/ ""'14{{//// koji ¢e uticati na
poslovanje preduzeca u
buducnosti, kao i

-~ anticipiranje dometa -
konsekvenci planskih

“odluka koje se donose u

sadasSnjosti. I




* Predvidanje je proces davanja
videnja o dogadajima Ciji
stvarni rezultati jos uvijek nisu
poznati.

Planiranje se odnosi na
isprogramirano djelovanje za
postizanje odredenog cilja u
buducnosti, a predvidanje
predstavlja izjavu o uslovima
(okruzenju) u kojima se plan
odvija.
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Promjene balansa vojnih i ekonomskih
sila na globalnom nivou, efekti
globalizacije i [4.0 revolucije,
demografske promjene, globalne
pandemije, globalne ekonomske i
finansijske krize, klimatski i politicki
tektonski poremecaji, starenje nacija,
neki su od razloga Sto preduzeca
moraju konstantno da se mijenjaju i
inoviraju ne samo vlastite proizvode i
usluge, vec i viastite poslovne modele.
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Kako je Netfix inovirao svoj poslovni model?

Unlimited movies, TV
shows: and more.

Watch anywhere. Cancel anytime,

Ready to watch? Enter your email to create or restart your membership.



Kratka istorija Netfix-a

 Netflix su osnovali Mark Rendolf
(Marc Randolp) i Rid Hejstings
(Reed Hastings) 1997. godine u
Kaliforniji.

1 Do ideje su dosli tokom putovanja
izmedu svojih domova u Santa
Kruzu i Pure Atria, Hejstingove
kompanije, gdje je Rendolf radio
kao direktor marketinga. Netflix
je pokrenut u 10.04.1998. godine
kao jedna od prvih svjetskih
kompanija za iznajmljivanje
DVD-ova na netu, sa malim
brojem naslova (ispod 1.000).

1 Njihov pocetni posao je bio da
Salju kopije filmova, emisija, video
igara i drugih medija preko
americkog standardnog sistema
za slanje posSte, po modelu
placanja za koriscenje.

U Sljedece godine presli su na

pretplatnicki model (do ideje
su dosli u teretani). Da bi
narucili filmove, korisnici bi
pregledali Netflix-ovu veb
lokaciju, izabrali naslov i narucili.
Nakon gledanja, morali su samo
da vrate DVD slanjem poStom.

Video striming je pokrenut
2007. godine, sa samo 1.000
naslova, i radio je samo na
raCunarima i Internet Explorer-u,
sa ogranicenjem od 18 sati
besplatnog striminga mjesecno,
na osnovu pretplatnickog plana
korisnika. Na kraju te godine,
Netflix je imao 7,5 miliona
registrovanih pretplatnika.




Do 2016. Netflix se vec
prosirio na 190 zemalja,
nudeci programe na 21
jeziku uz preporuke

Media > TV, Video & Film

Number of Netflix paid subscribers worldwide from 1st quarter 2013 to 3rd quarter 2022

putem Al. frmers
A u narednim godinama, o
kompanija je osvojila —
Oskara za neke od svojih IR
originalnih <l
produkcija. 8] Folasedut
Transformisanjem svog o
poslovnog modela, it
Netfliks je takode e
transformisao nacin na o 20 || rorerammarans
s s

koji ljudi konzumiraju
video zabavu.

U 2022. godini imao je
223 miliona
pretplatnika
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~* Spremnost na
+ 44 promjene i

- prilagodavanje Gz
. = poslovanja, jednaje | § .
o B od osnovnih
karakteristika

preduzetnickog
koncepta.
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'/ ¢ Promjene mogu imati pozitivan,

negativan ili nikakav uticaj na procese i
rezultate

* Vecina globalnih promjena mogu biti
poslovne prilike ako se znaju pravilno
protumaciti.



>

Globalne pr;)mjene koje utiCu

na drustvo, ekonomiju i
prirodno okruzenje, smatraju
se mega trendovima ‘
(Reimers-Hild & Schlake,
2014).




Posljednju dekadu
/ okarakterisali su
sljedeci mega trendovi:

k 1 Kina kao izranjajuce
(eng. emerging)

trziSte i super sila; DD/.
U internet trgovina; ,7 g

J drustvene mreze, i

d zeleni i odrziv rast.






Poznavanje 1
prepoznavanje mega
trendova, buducnost
preduzetnicke
organizacije koja
praktikuje eksterno
preduzetnistvo (u
slucaju malih i
srednjih preduzeca)
ili interno
(korporativno)
preduzetnistvo (u
slucaju velikih
organizacionih
sistema), €ini
izvjesnijom.




' Promjene trendova za
preduzetnicki
_ orjjentisane organizacije
# koje ih prate, uocavaju i
= pravilno tumace,
predstavljaju

- preduzetnicku priliku
koja moze da doprinese
+{ dugoroCnom razvoju i
% ‘3\'& { posljedi¢nom rastu, ako
. “\‘ *= se radi o profitnim




Tabela 5
12 najcescih megatrendova

Tehnologija Energija i zivotna Ekonomija i politika Drustvo i zdravlje
sredina
1 Disruptivne 2 Promjena 5 Znanje i inf. 10 Demografski
tehnologije energetskog miksa drustvo || nomaci 1
3 Manjak resursa 6 Ekonomski pomaci 11 Urbanizacija i
mobilnost
e Klimatske ~ 7 Globalizacija 12 Zdravlje i |
nromiene dobrobit

8 Nova normalnost”

9 Multipolarnost

Biljeske. Prevedeno i adaptirano iz Eagar et al., 2014, str. 14.
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O megatrendovima procitajte:

U Dobrodosli u 2030: Megatrendovi

https://ec.europa.eu/assets/epsc/pages/espas/chapterl.ht
ml

J Buduce stanje do 2030. godine
https://kpmg.com/xx/en/home/insights/2015/03 /future-
state-2030.html

U MIT 9 megatrendova koji ¢e oblikovati svijet 2030. godine
https://www.inc.com/sean-wise/mit-published-a-list-of-9-
megatrends-that-will-shape-world-in-2030-heres-what-they-
all-have-in-common.html



https://ec.europa.eu/assets/epsc/pages/espas/chapter1.html
https://kpmg.com/xx/en/home/insights/2015/03/future-state-2030.html
https://www.inc.com/sean-wise/mit-published-a-list-of-9-megatrends-that-will-shape-world-in-2030-heres-what-they-all-have-in-common.html
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POSLOVNO PLANIRANJE
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Kada se izraduje poslovni plan?

* Postoje dvije okolnosti pod
kojima je izrada poslovnog
plana apsolutno
neophodna.

* Jedna je kada ga

autsajderi ocekuju.
To se naziva spoljni
legitimitet.

* Druga okolnost pod kojom
je potreban poslovni plan:
to je za unutrasnje
razumijevanje.




Uocili smo problem
koji trebamo rijesiti
zajednicki?

Problemi u Siroj drustvenoj
zajednici i u preduzecu
(organizaciji) mogu biti
razliiti a ne moZemo ih
rijeSiti na jednostavan nacin
kao individue!




Najcesci problemi u
zajednicl su:

* Nezaposlenost (mladi, Zene, demobilisani

borci, manjine, povratnici, raseljena lica,
invalidne osobe).

* Nizak zZivotni standard.

Stanogradnja.

LosSe grijanje.

Vodosnabdijevanje.

Zagadenost vazduha i rijeCnih tokova.
Kanalizacija.

Problemi sa ambrozijom i drugim
alergenima.

* Upravljanje otpadom.

* VrsSnjacko nasilje, rodno uslovljeno nasilje i
nasilje u porodici.

* Neiskoris¢enost prirodnih bogatstava.

* Problemi inkluzije ranjivih kategorija
stanovnisStva.

* Prekogranicna saradnja, itd.

_~ =
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NajcCesci problemi
(izazovi) u
preduzecu su:

« Kako povecati efikanost proizvodnje
proizvoda i/ili usluga (produktivnosti
ekonomicnost)?

« Kako povecati rentabilnost postojeceg
proizvodno-usluznog portfolia
(istrazivanje i razvoj; istrazivanje
marketinga)?

« Kako poboljsati komunikaciju izmedu
menadZmenta, zaposlenih i ostalih
eksternih stejkhodlera?

* Kako nastupiti na regionalnom i
globalnom trzistu?

« Kako uspjeSno komercijalizovati
inovacije?

« Kako efektivno i efikasno ostvariti

prekograni¢nu saradnju sa partnerskim
preduzecima i institucijama?




Razrada ideje - uvod u predvidanje i

planiranje

Veoma Cesto se deSava da
se mnogi preduzetnicki
projekti socijalnog
preduzetnistva koji traze
podrsku donatora ili
eksternih finansijera
odbijaju sa sljede¢im
obrazloZenjem:
“Ideja je dobra, ali nije
dobro obrazlozena ili je
nejasna’ itd. .-
LOSE IDEE
Sriihimamo

U razradi ideje u preduzetnicki projekat socijalnog preduzetnistva,

odnosno poduhvat, mogu nam pomoci sljedeCe smjernice: I




REVAELERT ]S

- Sta Zelimo poboljsati? - zbog ¢ega smatramo da
su poboljsanja potrebna, koji problem koji Zelimo
rijesiti, koji su uzroci tog problema?

« Kakve promjene Zelimo podstaci/postici? - sta
zelimo vidjeti kao rezultat naSeg rada, u kojem
omjeru i vremenskom razdoblju?

« Sta ¢emo uciniti? - koje ¢emo aktivnosti
preduzimati i u okviru toga koje cemo zadatke
obavljati;



REVAELERTSE

* Kako ¢emo znati da su se promjene dogodile? -
kako ¢cemo procijeniti jesmo li bili efikasni, dali u
buducnosti moramo nesto unaprijediti u svom radu.

« Koliko bi kostalo izvodenje svih nasih aktivnosti?
— razjasniti da li je moguce pronaci sredstva za takav
projekat, gdje bismo sve mogli traziti sredstva i kako
cemo utvrditi troskove?



Kako doci do poslovne ideje?

jednostavne tehnike, ali i komplikovane metode,
koji se primjenjuju u velikim biznisima.



MENADZMENT POSLOVNIH FUNKCIJA

MenadZment u malom i
srednjem biznisu treba da ima
i adekvatnu organizaciju,
koja bi sadrzavala saZete
organizacione forme u kojima
se traZeni zadaci mogu
ostvariti s manjim brojem
radnika.

Medutim, menadzment treba

da obezbijedi pokrivanje i
kontrolu svih faza ciklusa
reprodukcije u malom biznisu,

kao Stu su:

planiranje,

funkciju razmjene - prodajno i
nabavno poslovanje,

finansiranje procesa i
racunovodstvenu evidenciju,

fazu proizvodnje - tehnologku
fazu (rad fabrike).




PLANIRANJE BIZNISA

Ciljevi planiranja se mogu izraziti
R / Y preko sljedecih predvidanja:
Vrste, obima i Obima i strukture
strukture angazovanog
poslovanja kapitala
Uslova pod
[znosa i strukture kojima se
troskova biznisa ostvaruje
poslovanje

Odnosa firme
/ ;Y : prema trziSnom i
o | | - ukupnom
okruzenju



Planiranjem se:

Omogucava
KalkuliSe iznos pracenje odnosa
potrebnih ulaganja j§ izmedu planiranog
1 ostvarenog

Predvidaju
rezultati
poslovanja




Funkcija
Menadzmenta u
procesu planiranja
poslovanja kao fazi
upravljanja
obuhvata sljedece
aktivnosti:

-

utvrdivanje ciljeva
firme (SMART

~

metodologija)
/AL N
tenj izbor )
ealizacti strategije
realizacije tokucos
planiranh poslovanja i
ciljeva ramvoia
- v
df&gg‘i‘{‘;’? formulisanje
Z 1 .
nosilaca funkcije mjera p_O_Slovne
izvrienja politike
- J J




Utvrdivanje ciljeva firme
(SMART metodologija)

https://www.youtube.com/watch?v=0Mi9 XE
XQagc&nohtml5=False



https://www.youtube.com/watch?v=0Mi9_XEXQqc&nohtml5=False




FunKcija planiranja i analize obavlja zadatke instrumentizovanja

planskih odluka menadZmenta i ocjene njihovog izvrsenja. Ovi
poslovi se svode na sljedece aktivnosti:

prikupljanje
informacija o
kapacitetima
firme

C—

7

obrada izvjeStaja o
prethodnom
periodu

N\

izradu planova
tekuceg
poslovanja

( )
razrada
metodologije
planiranja
\ J

/~ sistematizovanja
kvalitativnih
pokazatelja o velicini
potrebnih ulaganja i
rezultata, kao i
uslova poslovanja
firme u narednom

\ periodu y,



é )

utvrdivanje proporcije
raspodjele rezultata
poslovanja

é )

izrada srednjorocnih i
dugorocnih planova
kao operacionalizacije
strateskih ciljeva firme

razrada godisnjih na
operativne planove

~

. J

izrada rebalansa
planova




Nacela
planiranja

realnosti;
homogenosti;
1Istovremenosti;
kontinuiteta;
elasticnosti:

verifikacije




Definisanje plana
kao dokumenta

Faze izrade plana:

-
\
9

istorija biznisa i
sadaSnja situacija;
istrazivanje trzista;
konkuretska
poslovna strategija;
funkcionisanje
prodaje;

rezultati
privredivanja;
kontrola biznisa;
pisanje 1 prezentacija
plana.



Klasifikacija planova

U ekonomskoj teorijiiu
praksi poslovanja firme
iskristalisali su se,
uglavnom, sljedeci
kriteriji klasifikovanja
planova:

evremenski period;
eclementi proizvodnje;

eposlovne funkcije.

Planovi kao instrumenti procesa
planiranja donose se za krace ili duze
vremenske periode, u zavisnosti od
ciljeva koji se u njima predvidaju.

Tako se razlikuju:
(1) strateskKi planovi (5 god., 10

god. i viSe);
(2) osnovni planovi (1 god.);

(3) operativni planovi (mjesec ili
kvartal).




Podjela planova prema elementima

Proces poslovanja se (1) Plan radne snage
odvija kroz je ustvari plan ljudskih
odgovarajucu, planski potencijala, koji
usmjerenu, obuhavata utvrdivanje
kombinaciju potrebnih ljudskih
elemenata potencijala po
proizvodnje: odredenim

(1) radne snage, kvalifikacionim

(2) materijala, profilima.

(3) sredstava za rad. v TRk




Podjela planova prema elementima

(2) Plan materijala sadrzi
razradu utrosaka ovog
elementa proizvodnje i
cijena po kojima se
pojedine vrste nabavljanja.

Tako, se posebno
sastavljaju:

(a) plan osnovnog
materijala;

(b) plan pomocnog
materijala;

(c) plan rezijskog
materijala.




Podjela planova prema poslovnim funkcijama

Plan firme kao cjeline razraduje
se i po pojedinim poslovnim
funkcijama. Tako se razlikuju
planovi:

(1) marketinga;
(2) proizvodnje;
(3) finansiranja.

Business Plan
mw‘dm

Morkel’ Analsis
v
Toeos
Braingterming
o

T(‘Ahﬂa
Finished Froduct

Pored planova poslovnih

funkcija, donose se i planovi
pojedinih organizacionih
jedinica (u zavisnosti od
veliCine preduzeca), kao Sto
su planovi:

pogona,
poslovnica,
predstavnisStava;
stovarista;
prodavnica, i sl.




Biznis plan i njegova
struktura

 Svaka finansijska institucija
koja se bavi ulaganjem novcanih
sredstava ili koja se bavi Costs
kreditiranjem, od potencijalnog &
partnera ili komitenta trazic¢e na
uvid izraden biznis (poslovni) Revenue
plan.

* Bez obzira na broj poglavlja od
kojih se sastoji biznis plan, svi
modeli biznis plana sluze kao |
putokaz za dolazak do odredista,

a to je u slucaju biznisa
osigurano trziste i naplacena
potrazivanja od kupaca.

bﬁbliiﬁbb r L



Biznis plan i njegova struktura

f

PRODUCTS So\,\ﬁ\"“ 1

BUSINESS
G PLAN SUCCESE

@ LEADERSHIP
ICATION

~INNC

4 '

FINANCE
SPIRE

r ORGANISATION "'),

U narednim redovima
predstavi¢emo vlastiti
model biznis plana, koji
je jednostavan za
koriS¢enje. Strukturu
biznis plana predloZenog
modela sacinjavaju
sljedeca poglavlja:

Pregled rada (Sazetak).
Opis posla.

[strazivanje trZzista.
Marketinska strategija.
MenadZzment.
Finansijska sredstva.
Dodaci.




I. Pregled rada

* Ovaj dio biznis plana pisSe se
nakon zavrSetka izrade
ostatka plana i treba da
sadrzi do jedne stranice
teksta.

* U finansijskim institucijama,
a posebno u komercijalnim
bankama koje dobijaju veliki
broj zahtjeva za finansiranje
tekucih i razvojnih potreba,
kreditni analiticari najcesce
Citaju ovaj dio biznis plana
i ako ih impresionira
sadrzaj koji je napisan,
prelaze na detaljnu analizu
poslovnog plana.




Pregled rada moZe
se predstaviti u
Cetiri paragrafa

* Paragraf 1 - Navesti
naziv poslovnog
projekta, nacin
organizovanja, pocCetni
datum ili datum kada
treba poceti zvanicno sa
poslom, gdje Ce
poslovna aktivnost biti
obavljana, ¢ime se
posao bavi i koje su
jedinstvene osobine
proizvoda, odnosno
usluge.

* Paragraf?2 - U trido
Cetiri reCenice navesti
kakvi su rezultati i
zakljucCci dobijeni
istrazivanjem trzista




* Paragraf 3 - U nekoliko recenica
opisati kako Ce se postici prodaja
(marketinska strategija) i u jednoj
reCenici opisati ciljeve do kraja
poslovne godine, kao i projekciju
prodaje za naredne tri godine.

* Paragraf 4 - Navesti koliko novca je
neophodna, za Sta i zaSto? Predstaviti
finansijsku strukturu izvora
neophodnih ulaganja.

I. Pregled rada




I1. Opis posla

Ovaj dio biznis plana treba
da sadrzi jednu do dvije
stranice teksta. U pet
paragrafa treba opisati
posao, odnosno poslovni

poduhvat.
9
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Paragraf 1 - Pravno ime
poslovnog projekta, kad je
poceo da radi ili kada ce
poceti? Navesti da li ¢e posao
biti inokosno vlasnisStvo,
partnerstvo ili korporacija, sa
neogranicenom ili
ograniCcenom odgovornoscu,
to jest u kojoj formi Ce biti ili
je registrovano. U najviSe tri
ili Cetiri reCenice opisati Cime
Ce se posao baviti.




I1. Opis posla

* opisati poboljSanja za svaku
* Paragraf 2 - Gdje e posao biti godinu.

smjesten i zasto: postanska »  prodaja: koli¢ina prodatih

e tona e e fodiea oo o
] , pr01zvod1ma ili satima pruzanja

adresa, www adresa, usluga, i novéana vrijednost

Facebook/Instagram/Twitter. ovih prodaja, to jest ukupan

* Paragraf 3 - Poslovni ciljevi: prihod.
NaV§Stl_ do_stlgngca u prodaji u * cjelokupni profit koji se oCekuje
novcanim 1znosima u za svaku godinu poslovanja.

prethodnom periodu (ako se ne
radi o start ap biznisu). Zatim
objasniti i opisati ocekivane
rezultate u narednih od tri do
pet godina poslovanja. Uzeti u
obzir sljedece stavke za svaku
godinu:

* usluge koje Ce biti nudene i/ili
proizvode Kkoji Ce biti izradivani




* Paragraf4 - Opisati kako je
identifikovana poslovna ideja

 Elaborirati uocene potrebe i
traznju.

« Sta izdvaja i $ta daje prednost ili
oStrinu u odnosu na konkurenciju
na trzistu? Prakticno, kako ¢e se

posao takmiciti sa
konkurencijom?

I1. Opis posla




Traznja i faktori

traznje

a TraZnja je jedan od najvaznijih
aspekata poslovne ekonomije.
Nepostojanje ili nemogucnost
izazivanja dovoljne traznje za nekim
proizvodom, dovodi u pitanje
poslovanje postojecih i osnivanje novih
preduzeca.

Q Drugim rijeCima, Caki uz
primjenu najefikasnijih proizvodnih
metoda i najefikasnijih rukovodenja u
preduzecu bez traznje, dovoljne barem
za pokrivanje svih troskova
proizvodnje i prodaje, preduzece
jednostavno ne moze prezivijeti.

' & = - =



Mnoga se preduzeca usprkos
izdaSne reklame zatvaraju nedugo
nakon osnivanja, upravo zbog
neispunjenih ocekivanja traznje za
njihovim proizvodima.

Zbog povecanog zanimanja
potrosaca za druga preduzeca i
druge proizvode, svake se godine
takoder zatvaraju mnoga prethodno
profitabilna i uspjeSna preduzeca.

Traznja je kljucna za
osnivanje, opstanak i profitabilnost
preduzeca.




Kriva traznje - je
linija koja pokazuje
povezanost izmedu
cijene proizvoda ili
faktora proizvodnje i
kvantitativne traznje
po periodima.

A
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Cena (din

b
.

2

Py

Individualna traznja za dobrom - kolic¢ina dobra koja se
potrazuje funkcija je cijene dobra, dohotka potrosaca, cijene
povezanih dobara i ukusa potrosaca.

Qdx=f1f(Px, 1, Py, T)

Ponasanje
traznje

Traznja (D

|

|

|
Q' Koli¢ina

gdje je:

Qdx - kolic¢ina dobra X koju
pojedinac potrazuje u
odredenom vremenskom
razdoblju (godina, mjesec,
sedmica, dan ili druga
vremenska jedinica)

Px = jediniCna cijena dobra
X

I - dohodak potrosaca

Py - cijena povezanog
(komplementa ili
supstituta) dobra

T - ukusi potrosaca
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Jedinicna cijena dobra Px

 Sto je niza cijena dobra, u uslovima
savrSene konkurencije, bic¢e veca traznja
za proizvodom, uz uslov da kvalitet
proizvoda nije nizi i da su ostali faktori
traznje nepromijenjeni

Dohodak potrosacal
S porastom dohotka raste traznja.

* AKko za nekim dobrom pada traznja
kad dohodak raste, takvo dobro je
inferiorno (npr. jeftine stvari loSeg
kvaliteta)




Cijena drugih proizvoda Py
» Supstituti (proizvodi koji se

koriste u istu svrhu,
alternative)

« Veca cijena supstituta
povisuje potraznju naSeg
proizvoda

 Komplementarni proizvodi
(koji se konzumiraju zajedno)

* Povecanje cijene
komplementarnog
proizvoda snizava traznju
za naSim proizvodom
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Ukusi potrosaca T

* Moda (mini vs. maxi),
stil zivota
(prehrambeni
proizvodi s manje

q‘ masnoce i Secera,..)




P €
Cijena
dobra

Individualna traznja za dobrom

»
»

Q - Kolicina trazenih
dobra

Kriva individualne traznje
(koliCina potrazivanih dobara)
Ce se pomjeriti udesno na
grafu, sa dx na dx' ako:

-ako se smanji cijena
jedinicnog dobra Px,

-poraste dohodak potrosaca I,
-poveca cijena supstituta i
smanji cijena
komplementarnog dobra Py, i
-ako se povecaju sklonosti
potroSaca za tim dobrom
(ukusi potrosaca) T.

62




Odstupanja od
zakona opadajuce
traznje

. Za mala i srednja preduzeca
neophodno je da poznaju i
odstupanja od zakona
opadajuce traznje, jer im se u
tzv. trziSnim niSama otvaraju
velike poslovne moguc¢nosti!!!!




Odstupanja od
zakona opadajuce
traznje

1) Veblenov ili snobovski efekat

* Smanjenjem cijena opada traznja za
pojedinim proizvodima i uslugama.
Javlja se kod roba koje predstavljaju
tzv. statusni simbol za odredene
segmente potroSaca.

* Ekskluzivnost je bitno obiljeZje
takvih proizvoda i traznja
drusStvenih slojeva sa najve¢im
dohotkom ¢e opadati jer je proizvod
izgubio Zeljena svojstva (tzv.
snobovski efekat)




2) Gifenov paradoks govori o povecanju
potraZivane koli¢ine jedne robe kada se
cijena povecava. Gifen je poCetkom XIX
vijeka zapazio da kada raste cijena hljeba
povecava se potraznja za hljebom.

To je posljedica Cinjenice da veliki dio
stanovniStva ima nizak realni dohodak.
Zbog toga su oni upuceni na tzv.
inferiorna dobra (kao Sto je hljeb), koja
oni kupuju buduc¢i da nemaju novca za
kupovinu vrijednijih tzv. superiornih
dobara.

Odstupanja od zakona
opadajuce traznje




Odstupanja od
zakona
opadajuce
traznje

3) Efekat Spekulacije

* Kupci se suzdrzavaju
izvjesno vrijeme od
kupovine, jer oCekuju pad
cijena. Primjer: trziste
nekretnina




I1. Opis posla

* Paragraf5 - SWOT ili
TOWS analiza
poslovnog poduhvata -
opiSite koje su to
snage, jake strane
vaSeg posla, a koje su
slabosti? Koje su
prilike, odnosno Sanse
koje dolaze iz vaSeg
poslovnog okruZzenja,
a koje su to prijetnje?

O+ Thves.




SWOT analiza

SWOT analiza je alatka strateSkog planiranja
koja se primjenjuje u svim sektorima

Weaknesses

(vladin, profitni i neprofitni sektor).

Pomocu ove alatke, moguce je Opportunities
skenirati jake strane (S - strengths, engl.) P

organizacije, tj. posmatranog preduzeca,

njene slabosti (W - weaknesses, engl. ), prilike
koje se javljaju iz okruzenja ( O -
opportunities, engl. ), kao i prijetnje za rast i
razvoj preduzeca (T - threaths, engl.)




Veliki broj linija proizvoda?

Siroka pokrivenost trzista?

Proizvodne kompetencije?

Dobre marketinske vjestine?

Dobar sistem upravljanja materijalima?
Dobreli Riliderske vjestine?

Odli¢an informacioni sistem?
Kompetentni ljudski resursi?

Reputacija brenda?

VjesStine portfolio menadZmenta?
Troskovi prednosti diferencijacije?
Struc¢nost za upravljanje rizi¢nim ulaganjima?
Podesna organizaciona struktura?
Odgovarajudi sistem kontrole?
Sposobnost upravljanja strateskim
promjenama?

Dobro razvijena korporativna strategija?
Dobro upravljanje finansijama?

Ostalo?

Zastarjele, uske linije proizvoda?

Rast troskova proizvodnje?

Pad inovacija i aktivnosti I i R (R&D, engl.)
Lose marketinske vjestine?

Dobar sistem upravljanja materijalima?
Gubitak dobre reputacije?

Neadekvatni ljudski resursi?
Neadekvatan informacioni sistem?
Gubitak brenda?

Rast bez definisanog pravca?

Los portfolio menadzZment?

Gubitak korporativnog pravca?

Gubitak kontrole upravljanja?
Neodgovarajuc¢a organizaciona struktura i
sistem kontrole?

Visok nivo sukoba i neuskladenost politika?
LosSe upravljanje finansijama? Ostalo?

Sirenje osnovne djelatnosti?

Korisé¢enje novih trzisSnih segmenata?

Sirenje proizvodnog asortimana?

ProsSirivanje troskovne ili druge prednosti
diferencije?

Ekspanzija na inostrana trzista?

Primjena li R vjesStina u novim podrucdjima?
Uvodenje novih srodnih biznisa?

Vertikalno integrisanje unaprijed i unazad?
Povecanje proizvodnog portfolia?

Prevazidene barijere za ulazak na trziste?
Mogué¢nost profitabilne akvizicije?

Mogué¢nosti Sirenja brenda na novim trzistima?
Brz rast trzista?

Ostalo?

Napadi na osnovnu djelatnost?
Povec¢anje domac¢e konkurencije?
Povecanje strane konkurencije?
Promjena potrosackih ukusa?

Pad barijera ulaska u granu industrije?
Rast novih ili zamjenskih proizvoda?
Povecanje rivalstva u industriji?

Novi oblici industrijske konkurencije?
Potencijal preduzec¢a za preuzimanje?
Postojanje korporativnih pljackasa?
Povecanje regionalne konkurentnosti?
Promjene demografskih faktora?
Kriza realnog sektora?

Rast troskova radne snage?

Spor rast trzista?

Slika 3.2. SWOT matrica podsjetnik

(Izvor: prilagodeno iz Hill i Jones, 2010, p. 485)




[strazivanje trzista je sistematsko
prikupljanje, analiza i interpretacija
dobijenih podataka s ciljem dobijanja
validnih i vrijednih informacija na osnovu
kojih se donose poslovne odluke.

S obzirom na to da svi trziSni akteri
nemaju jednak pristup informacijama, a
trZiSte je promjenljivo, dinamicno i
turbulentno, prilikom donosSenja odluka
strateSkog karaktera, neophodno je
sprovoditi aktivnosti istrazivanja trzista.

II1. Analiza trziSne traznje




IstraZivanje trzista podrazumijeva analizu
primarnih i sekundarnih podataka, o
cemu ¢emo viSe reci u poglavlju o
marketingu u malim i srednjim
preduzecima. Za potrebu izrade biznis
plana neophodno je uraditi sljedece
analize:

sektorsku analizu,
analizu okruZenja - PEST analizu,
analizu konkurencije i

opis ciljanog trzista.

II1. Analiza trziSne traznje




Sektorska
analiza

Kojem sektoru pripada planirani
posao (poljoprivreda, industrija,
usluge, informacije)?

U kojem pravcu sektor ide, da li raste,
stagnira ili opada?

Kakvo mjesto zauzima planirani
posao u sektoru, na osnovu veliCine
posla i na osnovu vrste proizvoda ili
usluge koji e se plasirati na trziSte.

\
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ANALIZA
INDUSTRIJE

VeliCina i stopa porasta u vaSem
sektoru

Trenutno stanje u sektoru = novi,
rastudi, stabilan, u opadanju: koji su
potencijali ili buduc¢nost (posmatrano
unutar sektora i spolja)

Postoje li sezonske promjene u
sektoru?

Osnovni izazovi i problemi u sektoru?
Metodi prodaje u sektoru
Osnovne karakteristike sektora




Analiza okruzenja - PEST analiza

PEST analiza predstavlja
jednu od najpoznatijih
metoda za istraZivanje
uticaja opSteg
okruzenja

na poslovanje
preduzeca. Njenu
sustinu ¢ini pojedinacno
ali i integralno
analiziranje Cetiri
klju¢ne dimenzije
okruZenja:

1) Politicka,
2) Ekonomska,
3) Sociokulturna i

4) Tehnoloska dimenzija.
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Political \ Social \

PEST analiza

Pri tome se ovi uticaji analiziraju

RN h
\ /
A

kao opsti, nacionalni i svjetski | e
trendovi i stanja koja ¢e makar B ORGANISATION 4~

posredno i u dugom roku imati

uticaja na poslovanje preduzeca. N A

N

‘\W Environmental \
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Sta analiziramo?

Kakve trendove /tokove moZete
oCekivati?

Koji uslovi (drustveni, ekonomski,
politicki, ekoloski, tehnoloski) ce
direktno i indirektno uticati na
industriju?

Kako?

Politicka/pravna okruzenja:
propisi/zakoni koji uticu na posao,
tj.: dozvole, patenti,
inkorporacijska pravila, ekoloska
pravila (pravila za ocuvanje
okoline), legislacija hrane i
lijekova, standardi.

arket




Sta analiziramo?

Ekonomsko okruzenje: Na koji nacin
ekonomsko okruZenje utice ili Ce uticati na
rast i razvoj posla?

Opisati trenutnu ekonomsku situaciju u vasoj
zemlji, prosjeCnu neto platu, broj zaposlenih
i nezaposlenih, bankarski sektor, fiskalnu
(poresku) politiku.

Kako ekonomsko okruzenje utiCe na posao?

Ekoloski trendovi: potrosaci su zabrinuti za
okolinu i kupice proizvode koji ne Stete
okolinu. Da li ovakav trend ide u prilog
proizvodu/uslugama? Kako?

Objasnite na koji nacin svi ovi uslovi uticu na
posao.
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Sta analiziramo?

Socio-kulturoloska okruzenja:

Sto ljudi viSe rade to se viSe
Caure (zatvaraju u sebe),
multietnicki pristupi otvaraju
raznovrsnije trziste za
proizvode/usluge, ljudi svjesni
vaznosti domaceg trzista
zainteresovani su za kupovinu
domacih proizvoda, trendovi
koris¢enja IKT.

FATHERHOOD IN THE
NORDIC WELFARE STATES
Comparing care

policies and practice

Edited by ’,

Gudny Bjork Eydal
and Tine Rostgaard




Sta analiziramo?

Tehnoloska
okruzenja:
Kako ce biti od
pomodi ili
predstavljati
problem?

Pratite li
tehnolosSke
inovacije i jesu li
one primjenjive u
poslu?




SWOT Analysis vs PEST Analysis

Strengths Political
Weaknesses EConomic
Opportunities LA Social

Ihreats ‘ lechnological




SWOT vs PEST matrica

S — (Strengths - Snage, jake strane) (Weaknesses - Slabosti) - W

O- (Opportunities - prilike, moguénosti) (Threats — Prijetnje) -T




Analiza konkurencije

Konkurencija u odredenoj grani
prevazilazi postojece ucesnike.
Konkurentske snage u jednoj
grani Cine, pored postojecih
ucesnika, proizvodaci supstituta,
kupci, dobavljaci, kao i sva
preduzeca koja imaju namjeru da
udu u odredenu granu.

o Prije ulaska u segment i tokom

poslovanja, potrebno je znati
kakva je konkurentska situacija
na datom segmentu, koliko je
dati segment atraktivan. U tom
smislu Porter (1985) je, kako
navodi Kotler (2008), odredio pet
faktora konkurentnosti koji
odreduju profitabilnost
privrednog segmenta, kao Sto je
prikazano na sljedecoj slici



Potencijalni novi
konkurenti
(ulazne, izlazne
barijere)

Konkurenti u
podrucju djela-
tnosti
(konkurencija u
segmentu)

Dobavljaci
(snaga dobavljaca)

Kupci
(snaga kupaca)

Supstituti
(opasnost od
zamjene)




Analiza
konkurencije

B e ™o

PEXe Q) © G

Kako vode posao:

Proizvodi/usluge koje nude

Cijene ponudenih proizvoda/usluga
Kvalitet proizvoda/usluga

Vrsta usluga i garancije koje nude

Radno vrijeme

UsluZivanje musSterija

Koliko osoblje zna o proizvodu/uslugama
Reputacija/imidz

Lokacija




. Ko su direktni, indirektni i
potencijalni konkurenti

. Unutrasnji faktori rada koji uticu
na poslovne funkcije vasih
konkurenata/rivala:

. Finansijski izvori

. Reklamna nastojanja i pokrivenost
u medijima- koliCina, efektivnost

. RaspoloZenje/motivisanost
zaposlenih

. Dostupnost dobavljaca

. Strateska partnerstva

Kada definiSemo
sektor, moramo saznati
sljedece informacije:




Za analizu konkurencije mozemo Koristiti razne
verzije matrica! Par verzija cemo vam predstaviti
na sljedecCim slajdovima



Products

My Business

Strength

Competitive Analysis

. { hli '
Weakness Competitor A Competitor B Competitor C

 Importance |
to Customer

Price

Quality

Selection

Service

Reliability

Stability

Expertise

Company
Reputation

Location

Appearance

Sales Method

Credit
Policies

Advertising

Image




Factor Your Competitor #1 | Competitor #2 | Competitor #3
Company

Low Price 4 5 4 2
Superior 5 4 4 )
Quality
Onboard Yes No No Yes
Controls
Installation Yes No No Yes
Training of Yes No No No
Operators
Customizable |5 3 3 4
Products
Unique 5 3 4 5
Fealures
Rapid Delivery | 4 3 3 4




MATRICA ZA ANALIZU KONKURENCIJE

Moj posao

Konkurent A

Konkurent B

Konkurent C

Proizvodi i/ili usluge (napiSite glavne proizvode ili
usluge koji ¢ine 80% prodaje)

Vrijednost brenda biznisa - Sta znaéi za kupce?
(od 1 do 5, s time da je 5 - najveca ocjena)

Reputacija biznisa - Sta znaéi za kupce?
(od 1 do 5, s time da je 5 - najveca ocjena)

Snage biznisa
(iz SWOT analize navedite glavne snage biznisa)

Slabosti biznisa
(iz SWOT analize navedite glavne slabosti biznisa)

Kvalitet proizvoda kako ga percipiraju kupci
(od 1 do 5, s time da je 5 - najveca ocjena)

Cijene proizvoda/ ili usluga
(A - viSe od prosjeka u grani, B - na nivou prosjeka u
grani, C - niZe od prosjeka u grani)

Vrsta postprodajnih usluga i garancije koje
nude (napisite)

Koliko osoblje zna o proizvodu/uslugama?
(A - odli¢no znanje, B - prosjecno znanje, C - slabo
poznavanje vlastitog asortimana)

Supstituti
Opasnost od zamjene proizvoda/usluga (A - visok
nivo rizika supstitucije, B - srednji nivo rizika
suspstitucije, C - nizak nivo susptitucije)

Dobavljaci (A - dostupni i pouzdani, B - dostupni, ali
Cesto kasne sa isporukama, C - nedostupni i ne
postuju rokove)

Snaga kupaca - opisite

Potencijalni novi konkurenti (napisite ulazne i

izlazne barijere)

Kvalitet veb sajta (A - izuzetno kvalitetan i posjecen
sajt, B - solidno dizajniran, ali neaktivan sajt, C -
nema veb sajt ili je statican)

Medijska pokrivenost (A - izuzetno vidljivo i
preduzece i proizvodi/usluge, B - solidno vidljivo i
preduzece i proizvodi/usluge, C - gotovo medijski

nevidljivo preduzece i proizvodi /usluge)




IV. Opis ciljanog

trzista

Slabe strane konkurenata i
rezultati pregleda potreba
potroSaca Ce pruziti uvid u to
kako da postati bolji od
konkurenata i koju vrstu
proizvoda, odnosno usluge
trziSte zahtijeva.

Opisati cijano geografsko
podrucje za
proizvode/usluge.




IV OplS » MARKETING e

ciljanog trzista

Opisati dijelove trzista na kojem ce se
plasirati proizvod, odnosno usluga.
Istrazivanjem trziSta dobice se uvid u
ciljanu populacija koja ¢e kupovati novi
proizvod/uslugu

Na taj nac¢in moguce je analizirati ljude
koji Ce koristiti proizvod, odnosno
uslugu, kao na primjer njihovo etnicko,
kulturno porijeklo, nivo dohotka kojim
raspolaZzu, pol, godine, posebna
interesovanja i podrucje na kojem Cete
plasirati vas proizvod.

Ovo su grupacije prema kojima se
usmjerava marketinska strategija.
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Marketinska strategija

* Marketinska strategija
je plan na Kkoji nacin
¢ete privuci kupce da
koriste vaSe usluge,
odnosno da kupe
proizvod.

* Neophodno je
integrisati elemente
marketing miksa, a
radi se o donoSenju
odluka o proizvodu,
odnosno usluzi, cijeni,
distribuciji i
promociji.




Proizvod/usluga

* Neophodno je
opisati u potpunosti
sastav proizvoda,

odnosno usluge, i to:

- fizicki sastav
proizvoda,

- sve karakteristike i
odlike proizvoda,
odnosno usluge.

Ovaj opis treba da
bude sazetijasan.

U opisu treba
objasniti zaSto je
proizvodac
jedinstven na
trziStu i po Cemu se
razlikuje od
konkurenata na
trzistu.

MY
PRODUCT
o ©o




Cijena

* Koliko ¢e kostati proizvod,
odnosno uslugu po satu ili po
komadu?

* Na osnovu Cega je formirana
cijena?

* Dalije cijena formirana na
osnovu cijene koju imaju
konkurenti ili su koris¢ene druge
raspolozive metode formiranja
cijene.

* AKo se cijena povecava ili
smanjuje, na osnovu cega je
donesena takva odluka:

« Dali Cete biti obezbijedene
garancije i Il)(os_jcprqc_laj)nl servisi i
usluge 1 na koji nacin




Distribucij a  Navesti posrednike i kanale

distribucije;

* Formulisati radno vrijeme da
Sto bolje odgovara vasim
kupcima;

Ovaj dio biznis plana objaSnjava
nacin privlacenja kupaca,

kako prodati proizvod, odnosno
uslugu, i kako vrsiti distribuciju.

* Formulisati da li se usluge nude
na lokaciji koja odgovara
korisnicima;

* Obrazloziti zaSto je izabrana
lokacija biznisa;

« Elaborirati tok saobracaja;

Pristupacnost lokacije biznisa;
Parking i
Vidljivost.



Promociia * Ovaj dio treba da vam
pojasni kako:

Informisati potrosace o

° Ova] le biznis plana pI‘OiZVOdu, OdIlOSIlO USIUZi;
objasnjava kako do¢i do » Ubijediti kupce da kupe
kupaca opisanih kao ciljana proizvod, odnosno Kkoristi
potrosSacka grupa. uslugu;

o
¢ N Podsjetiti potrosace na
DL proizvod, odnosno uslugu.




Neki od nac¢ina promovisanja proizvoda su:

1 Neophodo je navesti
jednogodisnji plan
promovisanja proizvoda i
budzet potreban za svaki od
nacina promovisanja.

(1 Uzeti u obzir sezonska
industrijska snizenja, kao i
sezonske fluktuacije.

[zlozbe na sajmovima;

Usmeno prenoSenje (informacija
o proizvodu, odnosno usluzi);

Reklamiranje na TV i radiju;
Oglasavanje u novinama;
Bilbordi;

Oslikana dostavna i sluzbena
vozila;

Leci;

Kuponi;

wWww;
Facebook/Instagtram/Twitter.




V.
Menadzmen
t

* Ovaj dio biznis plana
objasnjava osnovne
detalje potrebne za
posao, kao Sto su:

* radnici koji su
potrebni,

* dobavljadi,

* radni objekti, i

* tehnologija.




V. MenadzZzment

 Ako se pokrece biznis od nule,
navesti listu stvari koje treba
obaviti prije pocetka posla sa
cijenama za svaku stavku.

O To ¢e biti tok aktivnosti i
pojedinosti koje treba obaviti
prije pocetka posla. Stvari koje
treba obaviti su:

Lﬁ}%?ﬂﬁa-
o@r %
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Registrovanje firme;
Nabavka dozvola;

Ugovor sa zakupodavcem i
cijena zakupnine;

Ugovori sa bankama o
kreditima;

Porez;

Materijal za promociju i
postarina;

I[zrada pecata, loga, veb
stranice i drustvenih mreza
firme;




V. Menadzment

Vizit kartice,
memorandumi,
brosure;

Telefonski i internet
prikljucak;

Dozvole od nadleznih
ministarstava ukoliko
su neophodne;
ZaposSljavanje i obuka
radnika;

Utvrdivanje lokacije i
tome slicno.




V. Menadzment

Tabelarnim pristupom prikazati
potencijalne dobavljace sa svim
podacima o dobavljaCima, kao i
cijenama i uslovima isporuke.

ShematsKi predstaviti poslovne
zgrade, lokaciju, dokumente o
zakupnini ili ugovore o vlasnistvu
nekretnina (kopija treba da bude u
dodatku biznis plana), uredenje
prostorija, izgled skladista.

[T,

Ll

Tok pruzanja
usluge (ukoliko su
primjenljivi).
Navesti sve korake
koji su uslijedili
nakon promocije
proizvoda do
potpisivanja
ugovora o prodaji.

Blok-dijagram
proizvodnje:
navesti sve korake
koji su uslijedili od
nabavke sirovog
materijala do izrade
proizvoda i
distribucije
proizvoda.




VI. Finansijska
sredstva

* U ovom dijelu biznis
plana potrebno je
dati odgovor na dva
osnovna pitanja:

1. Koliko Ce iznositi
cjelokupno ulaganje i
na koji nacin cCe biti
finansiran pofuhvat?
2. Koliko novca Ce
biti zaradeno i koliki je
potencijalni profit?




VI. Finansijska
sredstva

* Navesti sve uredaje i sav
namjestaj potreban za
posao.

* Navesti svaki komad
opreme i detaljno navesti
koliko je stara pojedina
oprema, najniza cijena na
trziStu i dali je potrebno
novo ulaganje ili ne.

* Navedite sve troskove
rada i mjesecno
planirane sume novca,
ukljucujuci zalihe i

TR —
Frparmsb ! (a1 TT)
F, . . . AL Pty 3
raspoloziva sredstva (ako TN X i sg_c}i.l Ol bov Yes WY
je primjenljivo) '
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VI. Finansijska
sredstva

* Planirana prodajai
protok gotovine za
najmanje 12 mjeseci
(Cash Flow tabela).

* Ove informacije Ce se
zasnivati na pregledu
rezultata istrazivanja
trziSta i ocekivanim
rezultatima promotivne
strategije.

* U ovom dijelu poslovnog
plana navesti
klasifikaciju prihoda,
cijene i planiranu prodaju
zasnovanu ha broju
prodatih jedinica ili broju
radnih sati.




VI. Finansijska
sredstva

» Takode objasniti prognozu opticaja
novca pomocu sljede¢ih uputstava:

* Koliki je porast cijene po svakom
komadu, odnosno jedinici proizvoda?

* Porast prodaje, kada i zaSto?

* TroSkovi prodate robe?

* TroSkovi rada usljed porasta
prodaje?

« Kamata na bankovni zajam?

* Porezi i doprinosi?

* Neto dobit poslije oporezivanja?
 Inflaciona stopa?




VI. Finansijska
sredstva

* Analiza praga
ekonomicnosti

(break even analysis,

engl.). Kolika je
minimalna prodaja
koju treba ostvariti s
ciljem pokrivanja
troskova?

Pocetni bilans stanja
i planirani bilans
uspjeha (koristiti
standardni obrazac
Bilansa stanja i
Bilansa uspjeha).
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VII. Dodaci (Aneksi)

(Stavke oznacene sa*
koristite ukoliko su
primjenljive na posao)

* U Aneks/Dodaci priloziti
sve dokumente koji idu u
prilog vasih tvrdnji iz
prethodnih stavki biznis
plana (ugovori, primjeri
anketnih listi¢a, dozvole,
potvrda o registraciji, itd.),
1to:

* Pisma preporuke;

* Pismo namjere o kupovini;

* Ugovori;

* Ugovor o zakupnini;

* Sporazumi o partnerstvu ili o
udjelu ako se radi o akcionarima;

* Ime na koje se registruje firma;
*Dozvoleilicence i

* Finansijske izjave o prethodnim
poslovanjima (ako su primjenjive).




VII. Dodaci
(Aneksi)

* Procjena rizika

* Razmotrite
nepredvidive
situacije i probleme
koji bi se mogli
pojaviti u vaSem
poslu, naveesti kako
sprijeciti njihovo
pojavljivanje i
objasniti plan
djelovanja ukoliko se
ovi problemi ipak
pojave.
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HVALA NA PAZNJI



