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Cilj predavanja

 Razumijete i objasnite prednosti 
i nedostatke pokretanja 
inovativnih preduzetničkih 
poduhavata    od nule, kupovine 
postojećeg biznisa ili kupovine 
ili prodaje franšize, kao 
strategija rasta i razvoja 
preduzeća
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Kreiranje inovativnih poslovnih modela – akvizicije i merdžeri -
prednosti

Postoje brojne prednosti 
kupovine etabliranog 
preduzeća, a mogu se svesti na 
to da je poslovni model 
uspostavljen, ne povećava se 
konkurencija u privrednoj 
grani i da od prvog dana 
preuzimanja, preduzeće 
ostvaruje prihode. 

Ima svoje kupce, lokaciju koja 
može biti izuzetno atraktivna, 
tehnologiju,  uhodan tim 
menadžera, inžinjera, radnika, 
ima izgrađenu kreditnu 
istoriju i poslovnu reputaciju.
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Kreiranje inovativnih poslovnih modela –
akvizicije i merdžeri – rizici!!!

Kupovina postojećeg 
preduzeća nosi određene 
rizike i pitanje da li će 
ono biti i ubuduće 
uspješno. 

Može da iziskuje visoke 
troškove, tehnologija 
može biti zastarjela, a 
zaposleni i menadžeri u 
preduzeću koji je subjekt 
kupovine mogu biti 
manje prijateljski 
naklonjeni promjeni 
menadžmenta 
kompanije. 

Moguće je da postoje i 
nenaplativa ili teško 
naplativa potraživanja i 
velike obaveze, loša 
lokacija biznisa i slabi 
absorbcioni kapaciteti 
za inoviranje i 
digitalizaciju. 4



Proces vrednovanja preduzeća 

Proces kupovine, prodaje i
vrednovanja preduzeća može biti
među najvećim izazovima sa kojima
se suočavaju vlasnici malih
preduzeća. Posebno, vrednovanje
poslovanja je jedno od složenijih
pitanja sa kojima se mala firma
suočava (Mazzarol & Reboud,
2020).

Za rješavanje tog problema
preduzetnici treba da imaju niz
informacija o motivima prodaje
preduzeća, finansijskom stanju i
vrijednosti firme. Za odgovor na
ova pitanja može da posluži i
sljedeći prikaz.
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Postupak odlučivanja o 
kupovini 

postojećeg preduzeća

Koji proizvod ili usluga odgovaraju 
mom talentu i željama?

Je li preduzeće raspoloživo za 
prodaju?

Da

Pokazuju li fin. izvještaji prodavača 
sliku zdavog preduzeća

Da
Kolika je vrijednost  preduzeća?

Kakva bi trebala biti moja 
pregovaračka strategija? 

Možemo li se  dogovoriti o 
uzajamno prihvatljivoj cijeni?

Da
Kupiti preduzeće 

Prodaje li prodavac iz opravdanih 
razloga?

Da Ne

N e

N e
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strah u vezi s 
finansijskom 
perspektivom 
preduzeća ili porodice,

bojazan da je 
tehnologija, nekad 
jednostavna, sada 
složena za ovladavanje,

bojazan da je proizvod -
usluga prevaziđena.

Razlozi lične prirode.

Najčešći razlozi prodaje biznisa
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Procjena 
vrijednosti 
preduzeća

Da li je preduzeće koje se prodaje 
finansijski stabilno – zdravo?

Kakva je njegova profitabilnost?

Kolika je njegova stvarna vrijednost?

Da bi dobili odgovore na ova pitanja 
potrebno je obaviti određene aktivnosti 
koje se svode na sljedeće:

(1) analiza finansijskih izvještaja 
preduzeća koje se prodaje,

(2) revizija, interna i eksterna ako je 
neophodno i 

(3) određivanje vrijednosti firme.

Svakako da je za 
donošenje odluke 
o kupovini firme 
bitno pitanje 
finansijske snage, 
pa je stoga 
potrebno izvršiti 
njegovo 
finansijsko 
vrednovanje, koje 
nameće sljedeća 
pitanja:
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Izvještaj prihvatiti sa 
rezervom! Zašto?

Prodavači biznisa po pravilu se 
koriste sa svim
računovodstvenim metodama
koje služe njihovim namjerama.

Saznanje da vlasnici biznisa
mogu dirigovati veći ili manji
nivo dobiti - profita je sasvim
realno. 
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To se može postići na više 
načina, na primjer:

zalihe se mogu računati na više 
načina (na primjer metodi LIFO, 
HIFO, FIFO), a svaki metod 
različito utiče na visinu dobiti,

sredstva, kao što su poslovni 
objekti, oprema, mogu se 
iskazati u uvećanoj ili 
umanjenoj vrijednosti,

amortizacija se može računati 
po proporcionalnoj, degresivnoj 
ili progresivnoj stopi, po 
funkcionalnom ili 
kombinovanom metodu.
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Problemi u primjeni 
računovodstvenih 

standarda

Ovi problemi su 
naročito prisutni 
u malim 
porodičnim 
preduzećima, 
gdje primjena 
računovodstven
ih tehnika i 
standarda 
varira.
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Revizija (Auditing, engl.) 

Revizija predstavlja prvi
korak kupca kod utvrđivanja
i vrednovanja finansijskog
aspekta preduzeća. Ona 
treba da bude prilagođena
finansijskom izvještaju, a 
radi procjene i utvrđivanja
prave vrijednosti firme. 

U tom cilju kupac treba da 
posjeduje prodavčeve
izvještaje iz kojih bi se 
mogla utvrditi finansijska
snaga prodavčevog
preduzeća i njegova
profitabilnost. 12



Potrebno je raspolagati sa informacijama kao što su:

dugovanja dužnika i njihov
stepen naplativosti,

zalihe - njihovo stvarno
stanje i postojanje, te
njihov kvalitet,

oprema - njena ispravnost,

dugovanja bankama, 
dobavljačima i druge
obaveze, kako bi se utvrdila
mogućnost njihovog
izmirenje, tj. stepen
likvidnosti i solventnosti
firme,
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zakupi, licence, franšize i drugi ugovori kako bi se utvrdila mogućnost
njihovog prenosa,

javne bilješke, kako bi se utvrdilo da li prodavac firme ima porezna i druga
retenciona prava na imetak i da li ima neizmirenih obaveza u vezi sa
garancijama i jamstvima.
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Određivanje
vrijednosti preduzeća

Na osnovu temeljnog
pregleda i verifikacije
finansijskih izvještaja o 
prodavcu biznisa, 
potencijalni kupac se 
mora prihvatiti
aktivnosti za određivanje
njegove realne cijene. 

Kod određivanja cijene
kupac treba da se 
pridržava jednog od dva
tradicionalna pristupa: 

neto profit, ili

vrijednost imovine
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Određivanje vrijednosti preduzeća

Određivanje 
cijene

Korišćenje 
pristupa 

zasnovano na 
zaradi

Dosadašnja zarada
Buduća zarada pod 

prodavcem
Buduća zarada pod 

kupcem

Korišćenje 
imovinskog 

pristupa

Knjigovodstvena 
vrijednost

Prilagođena 
knjigovodstvena 

vrijednost
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Baza klijenata je uspostavljena.
Lokacija je već poznata kupcima.
Planiranje može biti zasnovano na 
poznatim istorijskim podacima.
Odnosi sa dobavljačima su uspostavljeni.
Inventar i oprema su u funkciji.
 Zaposleni već imaju iskustva
 Mogućnost finansiranja vlasnika postoji.
Brz unos je moguć. 
Kontrolni sistemi već postoje (npr., 
računovodstvo, zalihe i upravljanje 
ljduskim potencijalom).
 Biznis je stekao imidž i određenu 
predstavu o biznisu kupci su već izgradili. 

PREDNOSTI NEDOSTACI

 Imidž biznisa je teško promijeniti.
 Zaposleni mogu biti oni koje ne biste 
željeli da birate. 
Biznis se ne može voditi na način na koji 
ste vi željeli i promjene je vrlo teško 
izvesti.
Oprema i ionventar mogu biti zastarjeli.
Troškovi finansiranja mogu ugroziti vaš 
protok gotovine (cash flow) i ugroziti 
opstanak.
Poslovna lokacija može biti nepodesna, ili 
dobra lokacija može postati loša.
Potencijalne obaveze iz prošlih poslovnih 
ugovora su vrlo izvjesne.
Lažno predstavljanje je moguće (da, 
osoba koja prodaje biznis može da laže).

Slika 2.5. Prednosti i nedostaci kupovine postojećeg biznisa
(Izvor: Hatten, 2012, p. 134).
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Franšizing poslovi

o Karakteristike savremenog
tržišnog poslovanja su da obiluje
nizom inovacija, koje se ne 
ogledaju samo u novim
proizvodima i uslugama, nego i 
novim organizacionim formama
obavljanja djelatnosti. 

o Jedna od takvih je i franšizing. 

Pojam 
franišizinga
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Franšizing poslovi
Franšizing predstavlja 

specifičan oblik biznisa, koji je 
doživio najveću ekspanziju 
posljednjih decenija i koji je u 
prometu nekih vrsta proizvoda 
postao dominantan vid biznisa. 

Ovo se posebno odnosi na 
promet nafte i naftinih 
derivata, automobila, teških 
transportnih sredstava, 
prodaju brze hrane i sl. 

U svim ovim granama, firme 
koje posluju po sistemu 
franšizinga dominiraju na 
tržištu ili imaju najveću 
ekspanziju.

Pojam 
franišizinga
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Franšizing poslovi

Davalac franšizinga je po pravilu veliki
proizvođač robe ili veletrgovinska firma, a korisnici
su trgovci na malo.

Ugovorom o franšizingu davalac franšizinga 
prenosi korisniku isključivo pravo prodaje robe 
davaoca franšizinga na tržištu korisnika 
franšizinga, pri čemu koristi ime i žig robe. 

Davalac franšizinga, osim toga, prenosi na 
korisnika franšizinga: 

• svoju formulu (način) poslovanja,

• svoj metod prodaje,

• svoje pravo industrijske svojine za dobar
plasman.

Franšizing, u 
osnovi
predstavlja
ugovorni
odnos koji se 
uspostavlja
između
franšizatora -
davaoca
franšize i
franšizanta -
primaoca
franšize.
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„Bruto domaći proizvod (BDP) franšiznog sektora
će se povećati za 6,1%, na 451 milijardi dolara
2018. To će premašiti rast američkog BDP-a u 
nominalnim dolarima, koji se predviđa na 4,7%. 
Sektor franšize će doprinijeti oko 3% američkog
BDP-a u nominalnim dolarima..“
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Kriteriji bodovanja najvrijednijih franšiza

23



Kriteriji bodovanja najvrijednijih franšiza
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Prednosti franšizing poslova

Povoljnost franšizinga za njegovog davaoca ogleda se u tome što on, preko već 
izgrađenih prodajnih objekata korisnika franšizinga, širi tržište (ne ulažući 
svoja sredstva u prodajne objekte), jača konkurentsku sposobnost i time sa 
tržišnog aspekta stvara uslove za rast i razvoj preduzeća. 25



Korisnik 
franšizinga:

Prednost franšižinga za njegovog primaoca je u tome što u promet uključuje, po
pravilu ekskluzivne proizvode za koje je tržište ispitao davalac franšižinga. Pored 
toga, korisnik koristi način poslovanja davaoca franšizinga, koji su provjereni i
dali već dobre rezultate, a sve to omogućava korisniku da ostvaruje veći promet , a 
time i veći profit u poslovanju. 26



Prednosti franšizing poslova

 provjeren biznis,
mogućnosti da se odmah koristi ime, ugled i 
iskustvo firme davaoca franšizinga: marka
njegovog proizvoda i usluga, osvojeno tržište, 
uhodana tehnologija i organizacija rada, 
kadrovska, finansijska i menadžerska podrška;
 ekskluzivno područje poslovanja;
 puna podrška otpočinjanju biznisa, 
mogućnost korišćenja zajedničke reklame i 
promocije;
 korišćenje pomoći davaoca franšizinga pri
odabiranju i obrazovanju kadrova,
mogućnost da poslije podmirenja rashoda, 
uključujući naknadu cijene i usluga franšizinga, 
samostalno raspolaže sa neto profitom.
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Nedostaci franšizing poslova

• Ne postoji mogućnost samostalnog mijenjanja poslovnog
modela davaoca franšizinga.

 Postoji obaveza striktnog primjenjivanja tehnologije i 
organizacije koja je detaljno utvrđena ugovorom i uputstvom
davaoca franšizinga.

 Postoji obaveza stvaranja uslova za kontrolu sistema rada od 
strane ovlašćenih lica davaoca franšizinga.

 Obaveza plaćanja davaocu franšizinga ugovorenog procenta
od ostvarenog prihoda i nadoknadu drugih njegovih usluga.

 Ne postoji mogućnost samostalnog vođenja politike
prodajnih cijena, kao i mogućnost preduzimanja širih
poslovnih poduhvata u vlastitom biznisu, bez davaoca
franšizinga.
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Tipovi franšizinga

Prvi kriterij podrazumijeva 
različite kombinacije učesnika u 
franšizingu. U razvijenim tržišnim 
privredama poznata su tri osnovna 
tipa franšizinga prema učesnicima 
u distribuciji: 

(1) proizvođač -
maloprodavac,

(2) grosista -
maloprodavac,

(3) davalac usluga-
maloprodavac.

Drugi kriterij kod uspostavljanja 
ugovornih franšiznih odnosa je 
predmet ugovora po kojem se 
sadržaj ukupnog paketa stavlja na 
raspolaganje franšizantu. Kod 
ovog kriterija razlikuju se dva 
osnovna tipa:
(a) franšizing poznate

marke proizvoda,
(b) franšizing poslovnog

formata.
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Franšizing poznate marke
(The Product Franchise, engl.)

 Davalac franšize ili agent zastupnik kod ovog tipa 
obezbjeđuje maloprodavcu marku proizvoda, kao i 
kompletan marketing koji podržava kreiranu robnu marku. 
Znači, primaoci franšize, u ovom slučaju, prihvataju 
identitet davaoca franšize i posluju pod njegovim 
imenom. 

Međutim, u operativnom poslovanju primaoci franšize su 
relativno nezavisni od davaoca franšize. Procjena je da se 
danas u svijetu od ukupno ostvarenog prometa franšiznih firmi 
kroz ovaj tip franšize ostvaruje oko 70%.

Primjeri ovoga tipa franšize su benzinske 
pumpe ili auto dileri.
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Franšizing poslovnog formata 
(The Package Franchise, engl.)

Kod ovog tipa franšize davalac obezbjeđuje potpuno 
standardizovan način obavljanja određene djelatnosti. To 
podrazumijeva da se, za razliku od prethodnog tipa franšize, 
potpuno propisuje izgled prodavnice, način pružanja usluga, 
izbor lokacije, obuka osoblja. Ovdje se podrazumijeva i obaveza
poštivanja formi ponašanja prodavaca. Preko ovog tipa franšize 
ostvaruje se oko 30% ukupnog prometa franšiznog sistema u 
svijetu. Ovom tipu franšize pripadaju kompanije koje imaju 
najbrži rast i najbolje poslovne rezultate u posljednje tri 
decenije. Primjeri ovoga tipa franšize su auto praone, 
restorani brze hrane, fotokopirnice, i sl. McDonald's je 
klasični franšizing poslovnog formata. 
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Izbor davaoca franšizinga

Za konačnu odluku od ponuđača franšizinga treba, pored ostalog tražiti
sljedeće:

• Podatke o profitabilnosti firme ponuđača, kao i firmi koje već koriste
franšizing;

• Kolika je cijena korišćenja franšizinga izraženo kroz: procenat
učešća davaoca u ostvarenom prihodu korisnika franšizinga, cijena
korišćenja kapaciteta poslovnog prostora i opreme, cijena učešća
stručnih kadrova u procesu biznisa;

• Veličina potrebnog kapitala kojeg treba uložiti prije početka rada
biznisa, kao i iznos kapitala, za koje namjene i uz koje uslove, bi 
učestvovao davalac franšizinga;

• Broj i struktura kadrova kojeg je potrebno obezbijediti na početku
biznisa;
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Izbor davaoca franšizinga

• Kakav je sadržaj tehnološko - organizacionog modela davaoca
franšizinga, i u kojoj se mijeri insistira na njegovom striktnom
odnosno fleksibilnom sprovođenju;

• Za koje vrijeme i na kojoj lokaciji se daje pravo korišćenja
franšizinga, kao i teritoriju na koj se dobija ekskluzivno pravo prodaje
proizvoda, odnosno usluga;

• Kakva je konkurencija drugih firmi na području za koje se nudi pravo
korišćenja franšizinga;

• Kakav je organizacioni oblik davaoca franšizinga: inokosni, 
zajednički ili kooperativni;

• Kakva je struktura i radno iskustvo ključnih kadrova davaoca
franšizinga i u kom domenu bi učestvovali stručni kadrovi davaoca
franšizinga u biznisu.
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Kod sastavljanja ugovora o franšizingu i pravilnika, 
odnosno uputstava, trebalo bi definisati ove elemente:

Tip franšize

Vlasništvo objekta

Članarina

Pokrivenost teritorije

Obaveza snabdijevanja

Obilježavanje objekata

Otkazni rok i odšteta

O franšizi saznajte više sa 
sljedećih sajtova:

https://franchising.ba/

www.eff-franchise.com

www.franchisehelp.com

www.franchise.org
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http://franchising.ba/

Posjetite sajt, 
analizirajte 
potencijale 
domaćih i 
regionalih 
franšiza i 
diskutujte 
koja od 
ponuđenih 
franšiza bi 
bila 
optimalna 
opcija za vas!



Hvala na pažnji


