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Razlozi zasto se upustam u
osnivanje biznisa ?

Koji su osnovni razlozi za Vasu odluku? Sta zelite
da postignte i ostvarite : da li da zaradite vige novca ili
jednostavno da prezivite, ili je nesdto trec¢e, da pokazZete
da mozZete sve sami, da jednom i Vi, konac¢no, poslije
Mmnogo godina nepriznatog rada, budete svoj na svome
i, konacéno, direktor kompanije?

Sta god da je razlog, nemojte da zaboravite da treba
da definisete sebe, svoju poziciju, | svoj kratkoroéni i
dugorocgéni cilj i posebno, osnovnu ideju i cilj osnivanja
biznisa.

Bez toga, sustic¢i ce Vas i Vas zapoceti biznis:
promasaj, bankrotstvo i razocarenje.

To je iskustvo na hiljade onih koji su zapodéinjali
sopstveni biznis i propadali a da nisu imali jasne vizije i
predstave o tome: Sta hoce od svog biznisa i sta Zele?

19



Osnivanje i poslovna vizija razvoja

Prije nego 5to pristupite bilo kakvim praktiénim
poslovima oko osnivanja, registracije i rada, pokusajte
da odredite sta Zelite da postignete osnivanjem firme i
upustanja u privatni biznis. Jednostavno, to znaci da
znate svoj cilj, kako cete ga ostvariti, koji su Vam prioriteti
i kako ¢e Vas biznis da se razvijailiizgleda za 3, 5ili 10
godina. Sta treba da se uradi oko definisanja i
pripremanja ‘mission statement’, kako to zovu na
Zapadu 7

Definisanje ili utemeljenje strategije razvoja, bolje
receno, vizije razvoja biznisa je jasno definisana
stretegija razvoja na kratak rok, da se preZivi, i na dugi
rok, ukoliko se opstane na trZistu, da preduzece raste i
da se razvija |l U kojem je sadrzan Vas li¢ni i profesionalni
stav i stav Vasih najblizih saradnika oko buduceg
razvoja. To je u neku ruku i liéno, ali i posebno,
profesionalno vjerovanje oko buduceg razvoja : kako i
na koji nacin ga postic¢i? Medutim, to nije samo tehnicko
pitanje, ved i vjerovanje u ideju, nesto specifitno na cemu
mozetedag radite imidz, poslovnost, specificnost Vasih
relacija sa Vasim potrosacima | posebno: da gradite
politiku privrzenosti, lojalnosti | odanosti zaposlenih
prema Vama kao poslodavcu i kompaniji u cjelini. To je
nesto po Cemu treba da prepoznaju Vas stil rada, nesto
prepoznatljivo, lijepo i marketinski dobro osmisljeno.

Kad govorimo, o zaposlenim, onda oni treba da
znaju Vas stav i viziju razvoja u narednih 1, 3, 5, 10ili 15
godina, | da rade svi, onoliko koliko Vi radite, | da
doprinose ugledu i prezentaciji koliko svako od Vaseg
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menadzZerskog tima to ¢ini. Treba vidjeti, je li mogucde
unaprijediti odnos zaposlenih i to treba njegovati; da
budu lojalni | odani i da znaju da cijene napor koji se
cini svakodnevno u odrZzavanju likvidnosti i poslovnosti
preduzeca. Ukoliko zapocinjete sami, onda je dobro da
znate tacne orijentire, da ne lutate i da ne pravite greske.
Ako uspijete, drugi, koje budete zaposljavali, treba da
prihvate vec ustaljeni i definisani stil kompanije, ma
koliko da je mala.

Definisanje vizije razvoja preduzeda i osnovnih ciljeva
razvoja je vaZno iz najmanje dva razloga:

1 Da koncentrisete i odredite starteski pravac i
aktivnost djelovanja; Vas, Vaseg tima i posebno
Vasih zaposlenih i

2 Da koncentrisete paznju na probleme koji treba da
budu rijeseni.

Pritom, postoji jedan problem: stav ili vizija razvoja
treba da pokrije sve oblasti kojim je odredjena
funkcionalna i poslovna aktivnost i poslovna struktura
kompanije : ORGANIZACIONU STRUKTURU,
STRATEGIJU RAZVOJA, SISTEM POSLOVANJA,
UMIJECE | VJESTINU POSLOVANJA, STIL
POSLOVANJA i ZAPOSLENE. To je ono 3to ¢éesto
osjetimo ili vidimo kod velikin kompanija, kada se govori
O ‘raspoloZenju’, ‘atmosferi’, ili nekoj posebnoj vrsti
sarma, ili je to kada c¢ujete da se govori o ‘stilu’ ili
‘karakteru’ kompanije. Dakle, treba iznadi i definisati
politiku kuce, preko vizije razvoja, koja ¢e imati
ujedinjujucu razvojnu snagu kojom <¢e se dobiti
sinergetski efekt u buduc¢em radu.

21



U tom smislu, Vi, kao viasnik, treba da pristupite
tom poslu u ulozi harizmatske osobe, koja treba da
definise strategiju razvoja u dugorocnom vremenskom
periodu. Istovremeno, vizija razvoja i osnovni ciljevi,
treba da budu i marketinski prepoznatljivi i prihvatljivi
za javnost u promociji specificnosti i posebnosti.
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Vizija razvoja

Sistemski, | po redosljedu definisane kompletne
vizije razvoja, treba da budu postavljene tako da poveZzu
slijedece elemente u jedinstvenu cjelinu, poznatu pod
imenom :

-piramida ciljeva ili ambicija.

Ta piramida se sastoji od:

= Vizije razvoja,

* Ciljeva (generalni i opsti),

e Zadataka (konkretni i mjerljivi) i

* Akcionog plana za svako odjeljenje ili organizacioni
dio strukture preduzeca.

Prva dva elementa su dio do kojeg treba da se dode
tokom procesa planiranja. Zadaci i akcioni plan ce
proistec¢i kao operativni dio vizije razvoja preduzeca.
Veoma je vaZno da se zna da vizija i ciljevi razvoja treba
da odgovore na pitanja: Kako to postici i uraditi? Vizija
i ciljevi razvoja preduzeca su veoma vazZni jer treba da
odrede i usmjere Va3 sopstveni napor, napor Vaseg tima
i zaposlenih u pravcu: Sta je vaZno i kako treba usmijeriti
rad, napor i paznju? Jednostavno, treba da upamtite -
veslati u €¢amcu koji je usmjeren u pogresnom pravcu
nece donijeti uspjeh i zadovoljstvo, ma koliko uporno,
snaZzno i dugo veslali. Drugi vazan aspekt, jeste da se
vizijom razvoja, prepoznaju problemi, ogranicenja i
teskoce u kojima je preduzece radi njihovog rjeSavanja.
Odnosno, da sagledate gdje ste sada i gdje Zelite da
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budete u dogledno vrijeme? Vi, kao vlasnik ili direktor
preduzeca, mozete, da procijenite &ta je strateski vazno
na dugi rok, kada je Vas biznis ili kompanija u pitanju.

Dobre | ugledne kompanije taj posao rade po
principu da se strateski definiSe uloga i zadatak svakog
posebnog organizacionog dijela, do uloge svakog
zaposlenog. Dakle, svi treba da budu ukljuc¢eni u
definisanje tog ‘mission statement’ po odjeljenjima,
sektorima do najniZih sluzbenika preduzeca.
Hijerarhijski, oni ¢e na svom nivou definisati ‘mission
statement’. Osoblje, koje odrzava i brine se o &istodi,
treba da preuzme odgovornost da prostorije budu &iste
i uredne, ¢ime doprinose ugledu i promociji firme, na
svoj najjednostavniji nacéin.

Vi, kao vlasnik i ostali dio rukovodedéeg tima, treba
da vizionarski i strateski mislite: - Sta Vi, kao &ovjek, i
jedan od osniva¢a o¢ekujete da budete za nekoliko
godina, kakav bi ste tretman Zeljeli da imate kada ne
budete vise u moguénosti da utiGete na odluke i politiku
preduzeca, kakav ugled zelite da imate i kako do njega
da dodete? Ukoliko Zelite da obezbjedite prosperitet |
razvoj, lojalnost i postovanje Vaseg tima i posebno,
zaposlenih, za napor koji ulazete, onda je vrijeme da se
o tome razmislja danas.
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Mala preduzeca - specifichost
u definisanju vizije i ciljeva razvoja

Za male i srednje firme posebno je vaZno da vizijom
razvoja usmjere i daju precizna i veoma odredena
uputstva za poslovanje i rad svim zaposlenim.
Koncentrisan | veoma specijalizovan pristup odredenom
segmentu trzista | precizno definisanoj vrsti, sadrzaju i
opisu poslova je najpotrebnije za mala preduzeca,
posebno prilikom osnivanja i pocCetka poslovanja. Male
i srednje firme najvise unistava sirok zahvat poslovanja
i uzimanje svih poslova da bi se uspjelo i preZivjelo. Osim
toga, male firme treba da ponude nesto specifiCcno i
jedinstveno 5to drugi ne rade ili ne nude, | posebno, da
se definisu razlozi : Zasto bi se neko odlucio da posluje
bas s malim preduzecima 7?7 Istovremeno, u okviru
ciljeva, treba da se daju naznake : Sta Vam je cilj i koliki
biznis Zelite da razvijate u periodu od tri do pet godina?
Veoma je tesko praviti te prognoze, posebno na
pocetku, ali bez toga se moze ocekivati da mozete
odrediti bilo kakve okvire za poslovanje kada su u pitanju
troSkovi, obim prodaje i poslova, upravijanje keSom |
placanjem obaveza na vrijeme. Prije tih pitanja, namece
se pitanje obima, veli¢ine i osnovnih karakteristika Vaseg
trzista. Naravno, kada je u pitanju ‘obim i veligina’
prodaje ili poslova na pocetku, to je vise pitanje procjene
nego egzaktne analize. Analizom izvora finansiranja,
faktora poslovanja, proizvoda | usluga kKoje nudite, te
opreme i drugih kljuénih elemenata, moguce je s velikom
pouzdanoscu, odrediti pozicije | moguce alternative
poslovanja na dugi i kratak rok. Tek na osnovu takvih
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pretpostavki i racunica imacete mogucnosti da pratiie,
poredite i preuzimate odgovarajuc¢e korake shodno
situaciji i prilikama u kojim poslujete.

U najkradem, vizijom razvoja, treba odrediti:

« Sta je Vasa oblast poslovanja, vrsta i sadrzaj
biznisa i koji je Vas primarni cil] ?

e Sta zelite da postignete i ostvarite u narednih 3 do
5 godina kao Vas strateski cilj ? i,

» Sta su Vasi standardi, vrijednosni i moralni sadrzaji
poslovanja ?

Medutim, od svega najvaznije je, da ‘'mission state-
ment’ bude realan, dostizan, razumljiv i kratak.

Na licnom planu, veoma je vazno, da razludite i
razumijete izazove i teskocée koje c¢e vlastiti biznis
nametnuti. Posebno se to odnosi na mudrost
uravnoteznog pristupa obavezama i poslovima s kojim
ce te se suociti kao dio porodice | zajednice, i posebno,
kao individua, roditelj, muz, sin i biznismen. Jedan od
najozbiljnijih | najvecih problema s kojim se preduzetnici
I mali biznismeni susrecu je da nemaju dovoljno Sirok
pristup stvarima i problemima s kojim se suoéavaju.
Najcesce se izgubi smisao za racionalnost, uravnotezen
i ujednacen pristup prema poslovima, zdravlju, porodici
| sopstvenim uzivanjima.

Prije izazova privatnog posla, pokusajte, da se
suocite s obavezama, duznostima i &ta je posebno
vazno za Vas, sta Vas ispunjava i raduje i &ta drugi
ocekuju od Vas? Razmislite o Vasim liénim ulogama:
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Kao supruga, oca, komsije i prijatelja. Sta mislite o tim
ulogama, | kako to da uskladite s poslovima kada je u
pitanju vodenje privatnog preduzeca®?

Na kraju evo nekoliko primjera za dobro definisane
vizije i ciljeva za razvoj biznisa. lzmedu nekoliko, nije
neskromno ako se navede vizija razvoja Meritum Ltd,
konsultantske firme u Londonu:

* Misija MERITUM LTD je da bude vodeca i
prepoznatljiva konsultantska firma u oblasti razvoja
malih i srednjih preduzec¢a posebno u procesu transfera
I implementacije tehnologije za industrije malog obima
proizvodnje. ldeja ukljuc¢uje i nase vjerovanje da
tehnoloske promjene &¢ine centralni elemenat u
unapredenju Zivota ljudi. Vrijednosni sistem MERITUM
LTD pociva na tri elementa: Moralnom i liénom
integritetu pojedinaca, izvanredno poslovanje i najvisi
nivo usluga.

e Zelimo da budemo najbolji i najpoznatiji restoran
U regoinu Tuzle, za domace i inostrane poslovne goste
po hrani, raznovrsnosti usluga | zadovoljstvu nasih
gostiju.

* 7a 3 godine Zelimo da prosirimo biznis sa sadasnjih
45 servisnih | tehnickih pregleda vozila mjseéno na 120.

* Zaraditi profit od 40 procenata od novca s kojim
smo zapoceli biznis. Zaposlenost povecati, sa sadasnjih
2 na 4 radnika.

Kada je u pitanju licni ‘mission statement’ koji pokriva
neke Vase uloge brata, muza i oca, onda pokusajte da
odredite poziciju koja Vas i njih ¢ini zadovoljinim i sretnim.
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Jednostavno, ucinite nesto da ne zalite i ne kajete se kada
je kasno da bilo sta promjenite. Za ulogu sina ili brata,
mozete li da definiSete svoju poziciju, kao na primjer:

* Uvijek sam spreman da pomognem i da im pruZim
podrsku i ljubav. Za ulogu oca, ili majke;

* Uvijek sam spreman (spremna) da razumijem,
pomognem i da pruzim podrsku i ljubav mojoj djeci da
odrastu, steknu neophodno iskustva da bi bili nezavisni,
uspjesni i sretni ljudi.

Na kraju, prepustam Vama samima da odredite i
definisete svoju poziciju prema bracnom partneru, kao
nekome, ko ¢e imati nezamjenijlivu ulogu u Vasem
biznisu, Vasim krizama, padovima i uspjesima.

Moje sposobnosti, vrline i mane:
Mogu li ja voditi privatni biznis?

Dok ste radili za druge bili ste u mogucnosti da ih
okrivljujete za loSe poslovne i druge odluke. Zavisili ste
od njih. To je bilo sjajno. Sada ste upuceni na sebe |
svoje sopstvene sposobnosti. Treba da budete otvoreni
prema sebi kad govorite o sebi, svojim vrlinama, znanju
i posebno sposobnostima da pokrijete dosta siroke
oblasti, kao sto su, finansije, marketing i prodaja,
proizvodnja i unapredenje proizvoda, radno pravo |
prijem zaposlenih, vodenje knjiga i placanje poreza i
taksi. Mozete li to sami i imate li partnera ili znate li da
odaberete one koji mogu da urade posao onako kako
to Vi Zelite 7
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Popunite ponudene upitnike, prosto da otvorite
neugodnu temu preispitivanja | provjera, procjene |
samoanalize. Nije ugodno priznati da se nesto ne zna.
Medutim, prva pretpostavka uspjeha i razrjesenja
problema jeste svijest | znanje o slabostima |
manjkovostima koje svi nosimo sa sobom. Ne oklijevajte,
otvoreno, detaljno i istinito preispitujte i trazite prave
odgovore. Ukoliko imate vise od 24 poena u prvom
upitniku od narednih 16 pitanja, ne brinite - Vi ste
spremni za biznis. Medutim, ukoliko ste identifikavali
neke od svojih slabosti, vijerujemo da ¢ete nadi najbolji
put da ih prevazidete. MoZete pri tom, izabrati | drugi
nacin, razgovarajte otvoreno sa svojim prijateljima i
pokusajte da provjerite i ocjentite sposobnosti i
manjkavosti za predstojecu veliku odluku. Ukoliko se
ne sloZite, oko nekih pogleda, ne brinite, ipak, ¢ete znati
vise o sebi i provjerite sami sa sobom izrecene sumnje
Vasih prijatelja.
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Test samoprovjera o spremnosti
za privatni biznis

Provjerite da |i posjedujete kvalitete, vrline |
sposobnosti za otpoc&injanje i vodenje biznisa.
Zaokruzite odgovor koji mislite da najvise odgovara
Vasoj prirodi, osjecanju i Vasem karakteru.

1. Veoma cesto osjecam da sam Zrtva spoljnih
okolnosti koje ne mogu da kontroliSem.

Da MNe

2. Veoma c&esto ostajem da radim duze nego sto
sam planirao. Da Ne

3. Ponekad mi se ¢&ini da ni&ta ne uspjevam da
postignem i zavrsim.

Da MNe

4. Ja cu uvijek pokusavati, Cak i u loSim situacijama,
da nesto od toga pretvorim u korist i dobitak.
Da Ne

5. Meni najvise odgovara radni dan sa ustaljenim i
poznatim rasporedom rada.

Da MNe

6. Mnogo sam vise sretan ako ne moram da se
oslonim ili pouzdam u druge.

Da MNe
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7. Spreman sam da udem u poslovni rizik samo ako
pazljivo proanaliziram sve konsekvence.
Da Ne

8. Nema svrhe zapocinjati nesto dok se ne vidi
sustina toga.

Da MNe

9. Veoma ¢€esto mi kazu da sam jako dobar u
prezentaciji misljenja sa stanovista tatke gledista drugih.

Da MNe

10. Nastojim da ne budem mnogo ambiciozan da
bih izbjegao razo&arenje.

Da Ne

11. Veoma mi je vaZzno da drugi vide i prepoznaju
moj uspjeh.

Da MNe

12. Kada se nadem u situaciji da treba da ostavim
telefonsku poruku, obiéno, spustim slusalicu.

Da Ne
13. Nisam od onih koji slijede masu .
Da Ne

14. Sva pitanja oko zarade i prihoda svode se
jednostavno na cinjenicu: Koliko tesko sam radio da
bih to dobio. Da Ne
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(Mjerenje rezultata: Pitanja 2, 4, 7, 8, 9, 11 i 13
Donose Vam 2 poena za svako Da i 0 poena za Ne.
Pitanja1,3,5,6,10,12i 14, Donose Vam 2 poena za
svaki odgovor sa Ne i O poena za svaki odgovor sa Da.
Maksimalan zbir je 28 bodova. Sto je vedi zbir utoliko je
veca vjerovatnoca da cete ostvarite uspjeh u svom
buducem biznisu.

(lzvor: Barclays, Thinking of starting a business?,
Self-assessment questionnaire)

Test samoprovjere broj2: Odgovorite sami sebi na
slijedeca pitanja za koja ste u potpunosti sigurni da
odgovaraju istini kada ste Vi u pitanju:

* Veoma sam realan kada su u pitanju moje
sposobnosti.

* Veoma sam disciplinovan i ne dozvoljavam da stvari
teku van kontrole.

* |mam punu podrsku od moje porodice.

* Spreman sam da radim 7 dana sedmi¢no, ako je to
potrebno.

* Mogu da uspostavim dobar kontakt i da dobro
saradujem s drugima.

* Mogu pazljivo i temeljito da donosim odluke.

* Mogu da radim i da podnosim stres i neizvjesnosti.
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» Ne predajem se i ne prepustam stvari olako, kad je
tesko i opasno.

e Mogu da ucim na greskama.

e Spreman sam da usvojim savjete.

» Strpljiv sam i spreman sam na dug i tezak put.
e Mogu da motivisem ljude,

e |mam dobro zdravlje.

* Ja sam zanesenjak (entuzijast).

s Znam Sta je | poznajem rizik.

= Jaimam poseban cilj, koji Zelim | mogu da realizujem.

(lzvor: NatWest: The Business start-up Planer, Self-
assessment)
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Lakoéa donosenja odluke i
trpeljivost u podnosenju realnosti

MNaligje i svakodnevnica u vodenju biznisa je obi¢no
mnogo teza nego sto itko od nas pretpostavlja. Velika
je razlika izmedu ‘nade i oCekivanja’' | onog Sto kasnije
donese ‘zbilja’ poslovnog svijeta. Obi¢no je mnogo teze
nego sto smo projektovali, planirali i zamisljali.
Vjerovatno na tim iskustvima i pociva ¢uveni americki
slogan koji na ozbiljnost u vodenju biznisa podsijeca
rijecima ‘Ask the man who owns one’, odnosno, pitajte
onog koji ve¢ ima sopstveni biznis.

Voditi spostveni biznis je mnogo teZe nego raditi za
drugog. Ukoliko izgubite biznis ili ne uspijete, obiéno
izgubite vise nego sto je gubljenje posla. Ukoliko ste se
zaduzili, stavili imetak ili kuéu pod hipoteku, onda je
svaki neuspjeh obiéno tezak i traumatican.

Medutim, Vi ste jedini odgovorni za uspjeh i neuspjeh
biznisa. To moZe da bude veliki izazov, sjajna prilika ali
i konstantno teZak, neizvjestan, | rad pun stresa i
nervoze. Te okolnosti mogu drastiéno da uticu i odreduju
Vas nacin Zivota, Zivot porodice, ukljucujuci materijalne,
zdravstvene i druge momente.

Razgovarajte, provjerite i pitajte druge, koji su osjetili
‘ugodnosti slast’ vodenja sopstvenog biznisa. Nemojte
ocekivati previse. Na kraju, ipak, treba da odlucite sami,
jer misljenja i iskustva drugih se naj¢cesce razlikuju.
Navodimo nekoliko tipiénih misljenja i iskustava drugih
kada je u pitanju osjecaj i naliCje ‘privatiuka’.



Osjecaj samostalnosti, zadovoljstva i velikih izazova
u vodenju biznisa, obi€no se opisuje rijecima.

« [mam divan osjecaj da stvaram i zivim od svog
rada, razvijam svoj sopstveni biznis, kontrolisem
okolnosti i obezbjedujem bududé¢nost porodice.

+ Osjecam se divno i korisno. Koristim svoje vrijeme
kako meni odgovara, najcesce radeci po citav dan, Sest
dana u sedmici, ali zar to nije divho, radim za sebe i
svoj sopstveni biznis.

* VViSe zaradujem osjecanjem licnog zadovoljstva i
satisfakcijom nego finansijskim efektima, to me ¢&ini
sigurnim, manje nervoznim i imam vise osjecaja zarizik
i poslovne arazmane.

s Nisam vise ukljuc¢en u politiku, ogovaranja |
pravijenje liénih i drugih ustupaka. Vodenje biznisa i
tezak rad daje mi ogromno zadovoljstvo slobode |
nezavisnosti.

Ali ...

* Osjecam se usamljen znajuci da sve zavisi od mene
sa kompletnom odgovornoscu za uspjeh ili neuspjeh.

e Totalno sam posvecen poslu - rad u kancelariji,
nabavke | kontakti po opstini | drugim institucijma, tako
da ¢esto nemam vremena za porodicu. To ¢e gotovo
upropastiti moj brak...
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Prije nego sto otpocnete ...

Pomoc i razgovori

Prije kona€ne odluke, najvaznije je da provjerite sve
aspekte Vaseg biznisa, posebno sta ce to znaciti za Vas,
Vasu porodicu i djecu. PokuSajte da obezbjedite prvo
od njih spremnost na podrsku, razumjevanje i pomog.
Nakon toga, razgovarajte otvoreno i prijateljski s
najblizim prijateljima i onim do ¢&ijeg misljenja Vam je
stalo. Budite spremni na otvoren razgovor, kritiku Vaseg
pristupa, sumnju u sposobnosti i znanje oko proizvoda,
trzista i vodenja posla. Medutim, veoma je vazno da
sve svoje sumnje, strahove | nepoznanice provjerite s
nekim u koje vjerujete | Kojima je stalo da Vam pomognu
i da Vas razumiju. Ukoliko se razidete u Zustrini rasprave,
ne dajte da preovlada sujeta i uvrijedenost. Pokusajte
da razumijete njihove razloge | argumentaciju. Ukoliko
to uspijete, vec ste cbezbijedili jedan od preduslova da
budete uspjesan covjek s razumijevanjem i prihvatanjem
suprotnih stavova i misljenja. Da biste pronasli jos vise
razloga da ste u pravu i da imate ‘nepogresiv’ osjecaj,
koji je gotovo univerzalan kod svih onih koji zapoéinju,

37



pokusajte da pronadete one koji su vec¢ u biznisu i koji
Ge sutra biti Vasi konkurenti.

Preporucujemo Vam da razgovarate s onima koji
su propali, izgubili ili napustili biznis. Oni su imali isuvise
vremena za preispitivanje, da identifikuju razloge
neuspjeha, svoje greske, eventualne obmane i prevare
drugih. Njihova iskrenost i otvorenost vrijedna je paznje,
prijateljstva i zahvalnosti. Dobro provjerite svaki detalj
iz njihove price, posebno njihove razloge neuspjeha.

Samopomoc¢ i prevazilazenje li¢nih
slabosti

NajteZe je biznis otpoéeti sam. Mnogo je lakse ako
imate partnera koga znate, kome mozZete da vjerujete i
koji ima priblizno isti vrijednosni sistem i stil Zivljenja, i
posebno ako raspolaze drugadijim znanjima i iskustvima
od Vaseg. Najveca prednost partnerstva je razmjena
iskustava, provjera ideja i podjela odgovornosti u
donosSenju odluka, i mozda, najvaznije, da imate nekog
ko ce pomoci da se prevazidu trenuci razo&arenja,
slabosti i sumnje da od posla nec¢e biti nista.

Slijedeci korak jeste izbor strué¢njaka koji ¢e Vam
pruzati profesionalnu pomo¢ kada su u pitanju poslovi,
kao sto su, bankarstvo | finansije, pravna i advokatska
pomog, proizvodnja i inZinjerska podrika, marketing,
promocija i prodaja, itd. Ne brinite, ukoliko zelite da
zasnijete jednostavan biznis, Vama nece trebati ta vrsta
podrske, ali ipak, provjerite u kojim poslovima Vam treba
pomoc i podrska.
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Ukoliko ustanovite da postoje oblasti koje ne mozete
da pokrijete sami, onda imate samo jednu ili dvije
varijante. PokusSajte da nadete nekog ko ¢e to da uradi
za Vas, bilo s punim radnim vremenom ili s povremenim
angazovanjem. lli, trazite mogucnost da uzmete dodatne
casove u Kojim c¢e vam struénjak predocditi osnovne
principe, probleme iz oblasti koje su vezane za vas
biznis. Ukoliko Vam je tesko u poodmaklim godinama,
ili kao Covjek sa fakultetskom diplomom da priznate da
nesto ne znate, jer kod nas se uvijek njegovao princip
da ovi s fakultetom sve znaju, onda, trazite jednostavniji
aranZman, kao Sto je, obrazovni kurs ili trening u
vedernjim kKursevima, na lokalnoj srednjoj skoli, ili
napravite aranZzman s Vasom bankom, ili preko Kluba
biznismena, ili preko neke medunarodne organizacije,
kao sto je USAID.

U kojim obastima treba da trazite pomodc:

e Kako otpoéeti | voditi biznis, posebno
kompletiranje slike o svim poslovima koji Vas ocekuju:
Osnivanje i registracija; izbor pravnog oblika; koliko to
kosta,; izbor lokacije i sjedista firme; propisi, obaveze i
porezi, i posebno, kako upravljati biznisom i sta se pod
tim podrazumijeva.

* Pomocg, savjeti i podrska od institucija i onih koji
ved imaju iskustva u poslovima kojim Vi zelite da
otpocnete da se bavite.

* Pomoc u prikupljanju informacija, posebno kada
se radi o pocetnim istrazivanjima trzista.

* Kako obezbijediti po&etni kapital i koje su sve
mogucnosti za kredite, zajmove, hipotekarne aranZmane
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kod domacih i inostranih institucija. Pritom, nije
najvaznije da nadete novac, mnogo je vaznije da dobijete
fer uslove i nekog ko ¢e Vam predociti sve probleme
oko otplate, novCanog toka, tzv. cash flow, i Vasih
obaveza na kratak | dugi rok.

Vas partner KOMERCIJALNA BANKA DD TUZLA ce
Vam pomocdi da dobijete pravu i efikasnu pomoc unutar
banke ili da Vam pomogne da nadete prave partnere.

Provjera ideje i konsultacije

MNajcesce cujemo, Kada se govori o samostalnom
radu i osnivanju kompanije: “Kako da registrujem
preduzece kad ne znam ni Sta da radim, ni kako da
otpoénem?” Da, bas tako. Jednostavno i iskreno
priznanje. Ima li pomodi za tu vrstu neodredenosti?
PokuSac¢emo da pomognemo stimulativhim pitanjima
koja bi mogle da pomognu da izadete iz zacaranog
lavirinta bez prave ideje.

» Koja znanja, umijec¢a | majstorske vjestine
posjedujete | da li neka specifitna znanja i iskustvo
mozZete da nadete u krugu svoje porodice, najblizih
prijatelja i kod kolega s posla? Pokusajte da stavite na
papir sve one vrline i znanja koja mogu da budu od
koristi. Sta trenutno radite i da li biste to mogli da radite
sami | za svoj sopstveni racun? Ukoliko mislite da to
Znanje kojim raspolaZzete nije moguce plasirati na trzistu,
mozZda, da krenete s malo drugacijim pristupom.
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e MozZete li da obavite neku vrstu adaptacije za
postojece znanje i majstorstvo, s kojim raspolazete? U
prvi mah izgleda Vam da nema prostora na trzistu, a |
ne Zelite to da radite do kraja radnog vijeka. MoZda
mozete da se pridruzite nekome ili da sami formirate
parterstvo s nekim drugim. Kombinacija i udruzivanje
znanja moze biti veoma dobro riesenje.

* Da li, moida, hobi moZete da transformisete u
‘novi’ pocetak? Da li posjedujete vjestinu za oblikovanje
drveta i izradu namjestaja? Koliko puta su Vas zvali da
popravite svjetlo i pregledate elektriéne instalacije, znate
li da pravite kolace | rodendanske torte ? Da, zasto da
ne? Mozda, u novim raslojavanjima i nestanku srednje
klase ‘novi val biznismena’ hoce da plati ili narué&i upravo
Vas proizvod.

* Kakva ste osoba, tip i karakter licnosti? Spram tih
osobina pokusajte da definiSete &ta biste mogli da radite.
Imate li dara za trgovinu i preprodaju. Ukoliko imate veliki
krug prijatelja | dobri ste u medusobnim relacijama,
mozZda, da zatraZite ekskluzivno pravo prodaje za veliku
i poznatu firmu.

 Sta Vama treba a nema na lokalnom trzistu?
Pogledajte okolo i vidite da li nesto nedostaje, pravi
svima probleme | izaziva glavobolju. Da li ima u okolini
fabrika, Skola ili bolnica i da li moZete s nekom robom ili
uslugom da odgovorite na postojecu traznju ? Na sta
se Vi i Vasi prijatelji najéesce Zalite, na koje i kakve vrste
nestasice, u kojim okolnostoma gubite dosta vremena
Cekajuci u redu ? Mozda je to $ansa da definiSete svoj
biznis.
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e Da li mozete da otkrijete Sta traze novoosnovane
kompanije, radnje i prodavnice i da li Vi mozete nesto
da ponudite za 5to bi oni htjeli da plate? Da li bi se
isplatilo otvranje male sendvic¢ - prodavnice, nabavka
fotokopirnog aparata, otvaranje radnje za popravku
obuce ili nesto trece ?

= Da li Vase kolege muce iste brige i da li oni imaju
neku ideju za biznis? Razgovarajte, otvorite se i
pokusSajte da definiSete potencijalne mogucnosti. Radeci
kao arhitekta, gradevinski inzinjer, komercijalista itd, da
i bi se moglo poceti samostalno za svoj racun | svoj
sopstveni uspon i uspjeh?

= Da li ima neka mogucnost kada je u pitanju
turisticka ponuda, usluga ili popunjavanje praznine koju
osjecate kada je Vas region ili grad u pitanju? Da li ste
ipak pokusali da razumijete zasto na velikim gradskim
ili lokalnim utakmicama, niko ne pokusava da ponudi
sendvic, kolacg ili osveZavajudi napitak ? Da |i se
iznosenjem svjezeg voc¢a, moze bar s vremena na
vrijeme, ispitati i osjetiti, probirljivost i rad s potrosacima?

e Sta velika preduzeca proizvode i 5ta kKupuju van
lokalnog trzZista? U mnogim sluéajevima preduzeca
nabavljaju mnos&tvo proizvoda i usluga koje ne mogu
da nabave na lokalnom trzistu. Pokusajte da stupite u
kontakt s nabavnim odjeljenjima preduzeca i ustanova
i da vidite da li Vi mozZete da ponudite nesto u asortimanu
proizvoda koji nedostaje. To, mozda, mozZete da
provijerite i preko Privredne komore grada i regiona, ili
VasSe banke.
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* Da li mozete da kopirate | preuzmete orginalnu
ideju od vec postojeceg biznisa i da je moZda obogatite
i unaprijedite s novim detaljem, idejom i unaprijedenim
proizvodom i bogatijom ponudom? Mozda je moguce
da ponudite isti i bolji asortiman proizvoda i usluga uz
povoljnije cijene, jednostavno spremnoscu da radite za
maniji profit i zaradu.

Izbor i testiranje biznis-ideje

Na osnovu navedenog, | Vase procjene, pokusajte
da na papiru formirate dvije kolone: U prvoj ispisite
svoje zanimanje, interes, hobl ili majstorstvo s kojim
raspolazete. U drugoj koloni, na osnovu prethodne
kolone, pokusajte da definiSete moguce opcije za
privatni biznis. Kada ste zavrsili taj dio, veorma je vazno
da, moguce opcije za biznis uporedite s prioritetnim
kriterijjumima koji odrazavaju Vasu poziciju : postojece
znanje | sposobnosti, materijalno stanje, interes i lichu
satisfakciju, posebno osjec¢anje zadovoljstva i liCne
srec¢e. S poslovnog i preduzetni¢kog stanovista faktori
bi se mogli definisati na slijedeci na¢in: minimalni pocetni
kapital, o&ekivani profit, sigurna zarada, zadovoljstvo
poslom i radnim obavezama, postojec¢e i potrebno
znanje, radno vrijeme i dosadasnji nacin Zivota,
mogudéhost da susrecete ljude, vodenje komplikovane
administracije, zadovoljstvo poslovima, registracije i rad
s inspekcijskim sluzbama. Navedeni kriterijumi, mogu
da vrijede od 1 do 5 poena. Nakon toga, jednostavno,
poredite Vas potencijalni biznis s datim kriterijumima.
Napravite rang- listu i odaberite najbolju opciju.
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Biznis plan i1 planiranje u biznisu -~
osnova uspjeha

Zlatno pravilo poslovnog svijeta, glasi: prvo odluci
$ta Zelis da radis, pritom, odluka treba da budu realna i
utemeljena na principima uspjesnog biznisa, | na kraju
- ima li neko ko ce da plati da to radite ?

Sa stanovista operativhog vodenja biznisa poruka
je jednostavna i vaZi za sve: porodi€ni biznis, mala i
velika preduzeca i svako treba da definiSe precizan okvir,
fokus djelovanja i rada, da ima prepoznatljiv i jedinstven
proizvod i uslugu, da rigorozno kontroliSe troskove, da
ima motivisane i lojalne zaposlene | da obezbjedi
postepen, korak po korak, rast i razvoj preduzeca.

Realizacija zlatnih pravila poslovnog svijeta trazi dug,
tezak i strpljiv rad, mudrost i vjestinu, postovanje volje
kupaca, i nadasve, planiranje poslovnih aktivhosti na
kratak i dugi rok, uz stalno poredenje s realnim tokovima
i procesima rada.

Svaka “biznis ideja”, kao imperativni zahtjev treba
da izdrzi provjeru: prvo, sa stanovista marketinga
proizvoda i usluga, posebno postojecih zahtjeva i stanja
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na trZistu; drugo, finansijskih implikacija za preZivalja-
vanje biznisa, posebno u poé&etnoj fazi i trece, kontrola
aktivnosti, procesa i tokova unutar biznisa.

Trziste

Kad odlucite i izaberete “biznis ideju”, definisete
viziju i cilj razvoja, posebno licnu orijentaciju sa
stanovista zadovoljstva, satisfakcije i litne srec¢e, morate
utvrditi trziste, posebno ko su potencijalni kupci Vasih
proizvoda. Ukoliko ne dobijete i ne nadete odgovor
odmah, ne posustajte. PokusSajte na drugi nacin,
razgovarajte s potencijalnim potrosacima da biste
razumijeli njinov stav i njihova o¢ekivanja. Ukoliko ne
dobijete jasnu poruku o postojec¢oj traznji za Vasim
proizvodom, ne trosite vrijeme i trud, budite zadovoljni,
izbjegli ste nepotrebne trogkove.

Provijeriti, ispitati i istraziti trziste nije lak i jednostavan
posao. Osim toga, nastavak tog posla jesu tzv.
marketinSke aktivnosti, tj. prezentacija, promocija i
oglaSavanje proizvoda i usluga.

Uostalom, kako mo2ete oéekivati da neko zna nesto
o0 vasim proizvodima, ukoliko niste nista udinili na
njihovoj marketinskoj promociji ?
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Sta je marketing ?

Oni koji poznaju marketing i koji ho¢e da Vas
‘impresioniraju’, kad god otpocnete pricu oko
marketinga, promocije i prodaje, spomenuce Vam ime
jednog od osnivac¢a marketinga - Filipa Kotlera.

Proces prodaje i ispitivanja trzista ili fiziCkog mjesta
na kojem ¢e da se prodaju i kupuju Vasi propizvodi je
centralno pitanje VaSeg buduceg uspjeha i kompletnog
zasnivanja biznisa.

O tome treba da razgovarate dugo, otvoreno, i ne
ustrucavajte se da priznate da nesto ne znate ili ne
razumijete.

Umjeti i znati prodati, kako ubijediti druge da kupe
bas od Vas i uz najmanije troskove je gotovo sva filozofija
u marketingu.

Medutim, nije to bas tako jednostavno. Taman da
prihvatite stav da prodaja proizvoda nije nista drugo do
‘dobro smisljena laZljivost’, bas ta mjera lazljivosti u
Vasoj reklami moze odlucujuce da utice na Vas
prosperitet ili bankrotstvo u biznisu.

Marketing, magicna | sve znacajnija poslovna i
menadzerska funkcija, mogla bi se definisati, kao proces
identifikovanja potreba i Zelja potrosaca, | na kojl nacin
U poptpunosti ispuniti njihova ocekivanja da bi,
istovremeno, ostvarili projektovane ciljeve Vase
kompanije.
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Prodati i plasirati proizvode na trzistu nije lak ni
jednostavan posao. Ukoliko zelite da uspijete | bar koliko
toliko da eliminisete rizik, na pocetku, potrazite pomoc
struénjaka. Sustinske oblasti, Koje morate da obradite |
da potrazite odgovor, jesu:

* Snimanje postojeceg stanja na trzistu Vasih
proizvoda. Analiza postojec¢eg stanja i, izrada mar-
keting strategije za bududénost,

* Pracenje i prikupljanje informacija, istrazivanje
trziSta: podaci o reakcijama i ponasanju kupaca, s jedne,
i obrada informacija na bazi dnevnih podataka - radio,
novine, bibilioteke i kretanja na trzistu, s druge strane,

= Marketing mix, ili koji je najbolji nacin da potrosace
ubijedite da kupe, bas, Vase proizvode.
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Kao sto, vidite to je obiman i veoma vaZzan posao.
Utvrdivanje stanja na trzistu, po navedenim oblastima,
je prvi i osnovni uslov za svakog od koga ocekujete da
prihvati da bude Vas partner. Stanje i poznavanje trzista,
i utvrdena traznja za proizvodima, je najvazniji uslov za
banku i potencijalne investitiore da Vam posude ili uloze
novac.

Snimanje postojec¢eg stanja na
trzistu

U praktiénom smislu, snimanje postojeceg stanja
na trzistu, znaci da utvrdite i provjerite sve okolnosti,
odlucujuce faktore, to su:

= Postojeci i potencijalni konkurenti

Tokom testiranja biznis ideje, posebno tokom
implementacije | otpodéinjanja biznisa veoma je vazno
da poznajete konkurente, njihove prednosti, nedostatke,
asortiman i buduce namjere, posebno stav i misljenje
potrosaca o proizvodima. Poznavanje njhovih proizvoda
moZe Vam pomodé¢i da odredite specifitnost i
karakteristike Vasih proizvoda | u kojoj mjeri | na koji
nacin Zelite da budete priviacniji i prihvatljiviji za buduce
kupce. Posebno je vazno da li moZete i U kKojo] mjeri da
unaprijedite isti proizvod | sta je VaSa posebnost |
prednost u odnosu na postojece proizvode. Dali mozZete

49



i hocete li se orijentisati na iste potrosace ili cete pokusati
da prodajete svoje proizvode posebnom tipu, odnosno
segmentu potrosaca.

= Najbolji na¢in ulaska na trziste

Mnostvo je barijera za ulazak | otpodéinjanje biznisa.
Pocetni kapital i investicije, tehnologije, masine, oprema
i postrojenja, | znanje za vodenje biznisa su najcesce i
velika ograni¢enja. Mjere lokalne viade, procedure oko
registracije i dobijanje dozvole za rad mogu biti jedno
od ogranic¢enja. Pojedine djelatnosti iz domena javnih
poslova podlijezu obavezi pribavljanja specijalnih
odobrenja | dozvola za rad. O tim i drugim praktiénim
aspektima morate voditi racuna, jer uticu na pocetak
rada, traZe dosta vremena, kostaju i odlazu realizaciju
poslova. Planove, novéane tokove i ‘velika oc¢ekivanja’
morate realno usaglasavati sa stvarnim tokovima na
trzistu, okruZenju i potencijalnim smetnjama sa lokalnim
i drugim organima.

* Alternativni proizvodi i moguénost zamjene sa
sliGnim proizvodima

Veoma je vaZno da utvrdite efekte i mogudénosti
zamjene Vasih proizvoda sa slienim koji mogu da
obavljaju istu funkciju. Najbolji primjer za to je
mogucnost zamjene | upotrebe margarina i putera,
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gecera u kocki ili prahu. To je posebno vazno kada se
radi o poremecajima na trzistu, promjena u cijeni, velike
i nekontrilisane ponude od strane konkurentnih
kompanija istih ili sliénih proizvoda koji jednostavno
mogu biti dobra zamjena za Vase proizvode. Mozete li
izdrzati taj pritisak i koliko dugo? Imate li dovoljno
stednje i nov€anih rezervi da izdrzite taj nalet i mozete |
Vi da ponudite alternativni proizvod koji je specifican i
nezamjenjiv ?

Analiza i kupovna mo¢ potrosaéa

Ko su vasi kupci i koja je njihova kupovna modé?
Koliko mogu da potrose i koliko mogu da odvoje za
kupovinu Vasih ili sliénih proizvoda? Da li vasi proizvodi
spadaju u proizvode tzv. egzistencijalnih potreba, ili su
dio luksuzne ponude?

Odgovori na ta i sli¢na pitanja su vazni jer Vam mogu
pruziti jasnu sliku moguénosti izbora | posebno
promisljanja sta su opcije u vremenima krize, ostre
konkurencije ili drugih zaokreta koje je tesko izdrzati.
Ne vrijedi Vam i najbolja ideja ako ponudite izbor roba i
servisa koju potrosaéi ne mogu da plate. lli, ako ved
nudite tu robu i asortiman onda pronadite odgovor na
pitanje ko su Vasi kupci i koja je njihova kupovna moé?

Ukeoliko ste pronasli dobru lokaciju za Vasu
prodavnicu, mozete li izdrzati konkurenciju ukoliko se u
Vasoj blizini otvori velika samoposluga koja
jednostavnim operacijama na ekonomiji obima moze da
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nudi jeftiniju robu s veé¢im popustom, a kupcima
olakSava kupovinu jer mogu da nabave sve na jednom
mjestu ?

Stabilnost, snaga i pozicija Vasih
snabdjevaca od kojih kupujete
ulazne sirovine

Koliko god razmisljate o vaznosti Vasih relacija s Vasim
potrosacima isto toliko je vaZzno obezbijediti dobre, sigurne
i lojalne partnerske odnose sa Vasim snabdjevadima.
Obezbjedite sigurnost alternativnim pristupom tako da
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uvijek imate mogucnost da obezbijedite sigurnost
snabdjevanja uz fer cijene i dobar kvalitet.

Pracenje i prikupljanje informacija

Istrazivanje trzista ukljucuje prikupljanje, fajliranje i
analizu informacija o proizvodima, potrosacima, trzigtu
i drugim elementima kojl su od znacaja za biznis da bi
unaprijedili i racionalizovali proces donosenja, | posebno,
da bi ste poboljsali kvalitet odluka. Taj proces uklju¢uje
analizu i prikupljanje informacija oko:

Orijentacije potrosaca

Sto vige znate o potencijalnim potrosa&ima i njihovim
orijentacijama, to je lakse i jednostavnije da proizvedete
i ponudite proizvod koji oni Zele i da ih, istovremeno,
ubjedite da kupuju Vas proizvod.

Zelje kupaca

Zelje kupaca podivaju na osnovnim karakteristikama:
godine, pol, zanimanje, navike, $ta vole | 5ta ne vole,
nacin zivota, i osnovne Zelje i orijentacije itd, mogu biti
od koristi da bi se unaprijedio nac¢in prezentacije,
promocije i prodaje proizvoda.
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* Trendovi na trzistu

Trendovi i kretanja na trzistu, bilo da su dio modnog
trenda, opsteg stanja ekonomije ili su rezultat ofanzivne
kapmanje i promocije nekog od vasih konkurenata mogu
odluéujuce uticati na vasu poziciju | biznis u cjelini.
Poznavanje tih trendova pomodi ¢e Vam da predvidate
i proaktivnim djelovanjem prilagodavate proizvode
osnovnim trendovima i da pronalazite optimalna
rjesenja.

» Aktivnost i rad konkurenata

Pratite i analizirajte sta rade Vasi konkurenti posebno
u domenu promocije, prezentacije i razvoja novih
proizvoda ili usluga. Na osnovu toga, u najboljem
interesu Vaseg biznisa i potrosaca, odgovarajte
razumnim i mudrim kontramjerama, posebno kada se
radi o cijenama, kvalitetu proizvoda i satisfakciji
potrosaca.

Kada snimite, skupite i izanalizirate informacije,
pokusajte da odgovorite na slijedeca pitanja: Ko bi
mogao da kupi Vase proizvode? Ko ustvari kupuje? Ko
koristi proizvod? Koliko ¢esto kupuju Vase proizvode?
Zasto Kupuju proizvode? Kako su ¢€uli za Vas | Vase
proizvode? Ko su osnovni konkurenti na lokalnom i Sirem
trzistu?



Kako Vasi proizvodi prolaze kada ih potrosaci
porede s proizvodima vasih konkurenata?

Na osnovu odgovora na prethodna pitanja
pokusajte da pronadete | definiSete odgovor na pitanje:
- Sta je stratedka prodajna prednost kada je u pitanju
Vas proizvod, tzv. Unique selling point (USP) 7, odnosno,
koja je osnovna specifi¢nost i razlika Vaseg proizvoda
u odnosu na ostale koji se mogu nadi na trzistu ?

Osnovna ideja je da razvijete i da imate proizvod
koji je u ne€emu razliéit u odnosu na postojece |
konkurentsku ponudu, i da ga kao takvog pokusate
prodati.

VVasa specificnost i razlika moZe da bude zasnovana
na boljem servisu, zamjeni nekog od sastojaka koji
pokazuje ili ima uticaj na opsti kvalitet proizvoda ili
vecem popustu,
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Budite obazrivi ako odluéite da vodite politiku
snizavanja cijene. Poslije svega, Vasi konkurenti mogu
takode da snize cijene. U tom slucaju uvijek je pitanje
vremena koliko mozete izdrzati.

Marketing mix

Marketing mix je metodoloski pristup u kojem se
analziraju u medusobnoj kombinaciji najznacajniji
elementi, koji odreduju poziciju proizvoda na trzistu. Ti
elementi su: 4 Ps - product (proizvod), price (cijena),
place (mjesto-distribucija) i promotion (promocija).

Svi elementi se posmatraju u medusobnoj
povezanosti i uslovljenosti kako bi se obezbjedio
ravnote#ni pristup i ispunila o&ekivanja potrosaca.
Istovremeno, analizom tih elemenata, moze se
obezbjediti specifitna pozicija, nastup i atraktivnost
ponude u odnosu na konkurente.

Analiza tih elemenata u njihovoj medusobnoj
uslovljenosti je veoma vazna za buduénost | prosperitet
kompanije. Naime, praksa je pokazala da na Zapadu,
gotovo jedna treéina novoosnovanih kompanija prestane
da radi u prve tri godine. Broj ugasenih ili bankrotiranih
kompanija, nakon 10 godina, je jos veci i dostize gotovo
dvije treé¢ine od novoosnovanih preduzeca.
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Sta je razlog i gdje su osnovni uzroci
neuspjeha ?

Sumirajucéi razloge | rezultate prakse na Zapadu,
posebno u Engleskoj, kao kolijevci malog biznisa, moglo
bi se zakljuditi da su osnovni razlozi neuspjeha u
slijedecem:

* Nedostatak finansija i teSkoc¢e u odrzavanju kesa
- gotovine,

» LoSa cjenovna politika i losa politika kupovine -
prevelike zalihe,

* | os | neadekvatan proizvod |

* Nedostatak aktivhog i efikasnog marketinga.

Provjerite u kakvo] su relaciji navedeni faktori
neuspjeha sa Vasim biznisom i proizvodima. Pravite
kalkulacije, prognoze i varijante u najmanje tri opcije:

* Optimisticka, kad sve krene | sve se odvija po
planu;

*» Pesimisticka, kad sve krene naopako i na svakom
mjestu se susretnete s ograni¢enjima, |

e Umjerena ili srednja varijanta, kad se stvari obiéno
krecu izmedu dobrog i loseq.
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Kalkulacija i definisanje cijena
proizvoda ili usluga

Cijene proizvoda i usluga, u najvecem broju
slucajeva, zavisic¢e od trzista | troskova. Da biste zaradili
ili obezbjedili profit morate da znate: prvo, koju cijenu
Vasi potrosaci hoce da plate, drugo, po kojoj cijeni isti
proizvod nude Vasi konkurenti, i trec¢e, koja je cijena
proizvodnje svakog pojedinacnog proizvoda ili usluge.

Kad znate ta tri elementa, modi ¢ete da vidite: da li
ste odredill dobru cijenu. Ako je cijena previska,
potrosacgi ¢e traziti bolju varijantu i jeftiniji proizvod.
Ukoliko ste dali malu cijenu, Vas proizvod ce izgledati
jeftino, neatraktivno - i u oba slucaja cete izgubiti.

Kad utvrdite, realne troskove proizvodnije |
specificnosti | nesavrienost lokalnog trzista, posebno
ako jedini nudite atraktivan proizvod, mozda, cete
mijenjati cijenu nekoliko puta. Medutim, mnogo je bolje
ako unaprijed procijenite sve faktore | efekte i na tome
zasnivate relativno konzistentnu cjenovnu politiku, nego
da iznenadujete potrosace i koristite pogodnost
situacije. Potrosaci zaborave periode u kojim ste imali
dobar proizvod s fer i konkurentnom cijenom, ali
zapamti¢e zauvjek oS proizvod. Kvalitet proizvoda, fer
cijene | briga o potrogad¢ima, najbolji su garant za
dugorocnosti prosperitet preduzeca.

Upamtite da kalkulacijom cijena, prodajom I
ostvarenom zaradom, tj. profitom, treba da pokrijete sve
troskove proizvodnje, vodenja biznisa, ukljucujuci platu
zaposlenih i obaveze prema drzavi.
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Cijena i taktika prodaje

Veoma je vazno da cijene proizvoda budu vidljivo
markirane i obiljezene nego da potrosac pita za cijene.
Psiholoski vazan uticaj imaju cijene koje nisu zaokruzene
s cijelim brojem. Na Zapadu gotovo nigdje necete naci
cijene koje se zavrsavaju cijelim brojem, na primer 7.00
DM, obi¢no je to 6.92 DM. Ostali efekti taktike prodaje
mogu biti korisni, kao na primjer: popusti za robu kojoj
istiCe rok, popusti na koli¢inu, vezani popusti od nekoliko
procenata, ukoliko kupite jedan preoizvod dobicete
gotovo besplatno nesto drugo, itd. Veoma je vazno
ponuditi popuste za praznike ili ostale drzavne, kulturne
i religijske svjetkovine. Popusti su dio poslovne i
marketinske igre kojim prodajom na vecim kolicinama,
vecim obrtom prodaje | pristupacnijim cijenama
obezbjedujete zaradu, promociju, prepoznatljivost |
povijerenje Kupaca.

Metodologija ili postupak u
kalkulisanju cijena

U kalkulaciji cijena pokusSajte da Vas postupak
uporedite s postupkom, koji inace preporucuje NetWest
banka u Velikoj Britaniji, svojim klijentima koji zapocinju
mali biznis. Postupak kalkulisanja cijene proizvoda |
usluga je slijedeci:
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* [zraCcunajte | prikazZite Vase licne rezijske troskove
i Vase familije, domacinstva za jednu kalendarsku
godinu.

» Odredite nivo plate - zarade, koju Zelite da primate
| da budete placeni za posao i vodenje biznisa. Nivo
plate treba da pokrije troskove, vase litne i troskove
familije.

* Na visinu plate dodajte sve troskove biznisa i
vodenja preduzedca.

* Dobijeni iznos podijelite sa ukupnim brojem
ocekivane prodaje proizvoda ili usluga za godinu dana.
Dobicete neke troskove po jedinici prodatog artikla i na
kraju,

* Dodajte profit koji Zelite da ostvarite po jedinici
proizvoda ili usluge.

Kad dobijete cijenu po artiklu, provjerite da li
potencijalni potrosaé¢ moZe | Zell da plati tu cijenu.
Provjerite cijene kod svojih najblizih konkurenata.
Ukoliko dodete do saznanja da potrosac ne zeli da plati
tu cijenu, ili da su Vam cijene previsoke u odnosu na
najblize konkurente, preostaju Vam dvije mogucnosti:

* Smanjite i racionalizujte trogkove i

* Potencirajte specifichost i kvalitet Vaseg proizvoda,
U procesu promocije proizvoda, da bi ste opravdall
razliku u cijeni u odnosu na glavne konkurente.
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Promocija proizvoda

Ma koliko da imate dobar proizvod ili uslugu ne
vrijedi Vam nista ako nemate efektivnu i marketinski
dobro smisljenu promociju.

Posao promocije i prodaje je u sustini jednostavan.

Naime, kupci treba da znaju nekoliko &injenica : Sta
prodajete, gdje se nalazite, osnovne uslove prodaje,
eventualno kreditiranje, servisiranje | garancije |
posebno, zasto da se odluc¢e da kupuju bas Vas
proizvod.

Da biste to obavili, moracete da se bavite promocijom
proizvoda i da porazmislite koji je najbolji nacin da to
uradite, posebno kako i na koji nac¢in da Vasi potencijalni
potrosaci prime ‘efektivnu’ poruku. Efektivnost
podrazumijeva nekoliko stvari : Kreiranje imidza,
promociju atraktivnosti proizvoda i jednovremeno
promociju Vase kompanije kojoj se mozZe vjerovati
posebno na dugi rok.

Sistematiénost, sigurnost i konzistentnost u
promociji, pridrzavanje pocetno prihvacenih principa i
izbor najprihvatljivijih kanala kemunikacije, su specifiéni
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i medijski razli¢iti. Najpoznatiji kanali komunikacije su:
oglasavanje, izlozbe, radio poruke, telefonska prodaja,
direktna prodaja i prodaja preko agenata i specijalnih
zastupnika.

Kljuéni elementi marketing strategije ili obracanja
potencijalnim potrosacima jesu:

Sta redi u poruci, kome i kako ?

Sta je Vasa osnovna poruka i koji je medium najbolji
za Vasu vrstu poruke i ponude 7 Istovremeno, u samom
pocetku morate dobro poznavati kupce proizvoda,
njihovu kupovnu moc¢, navike i osnovne karakteristike,
ko i kako formira njihove navike, koga su spremni da
poslusaju, kojim faktorima su odredene njihove Zelje i
akcije.

Pritom, treba da pravite razliku izmedu onih koji su
vec Vasi kupci i onih koje tek Zelite da vidite kao buduce
kupce. | za jedne | za druge, vazno je upamtiti, koja je
korist za potrosaca ukoliko se odluci da kupi Vas
proizvod.

Prema rije¢ima gospodina David Ogilvy, jednog od
najpoznatijin eksperata za oblast promocije, ‘Poruka
koja ne sadrzi jasno definisanu korist za potrosaca nece
unaprediti prodaju proizvoda, ipak jos uvek najveci broj
oglasa ne sadzi bilo kakvo obec¢anje za potrosace’.
(Vidjeti, Business Review, Vol.5., No. 3., 1999., p. 19)
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Kao sto vidite to nije lak | jednostavan posao. Ukoliko
ste na pocetku, pokusajte da odradite pocetne poslove
sami | uz pomoc¢ struénjaka s povremenim
angazovanjem. Kasnije, posebno ‘ako Vam krene’
obratite se za pomo¢ specijalizovanim agencijama ili
ljudima Kkoji poznaju posao i razumiju vazZznost
dugoro€no koncipirane strategije.

Sta mozete sami da uradite ?

Ima mnogo stvari koje mozete sami da uradite.

Otpocnite s postavljanjem znaka Vase firme.
PokusSajte da to bude profesionalno uradeno s pravim
linijama, jasnim slovima i bez zamazanih | pomjesanih
boja. Porazmislite da negdje u blizini Vase radnje,
prodavnice ili servisa postavite putokaz, vodié¢ s
marketinSkom porukom: sta | koje proizvode nudite.

Pokusajte da od pocetka oblikujete imidz firme |
proizvoda koje nudite,

Znak kompanije, boje i imidz treba dé budu iste,
radi prepoznatljivosti, na svim mjestima na kojim se
oglasavate. : j

Promocija Vase ponude moZe da se obavlja na
jednostavan nadcin i uz male troskove. Tako, na primjer,
ukoliko nudite usluge opravki, pokusajte da odstampate
naljepnice koje ¢ete nudite potencijalnim kupcima.

63



Stampanje reklamnih poruka na jednoj ili dvije strane,
koje cete podijeliti po ku¢ama i stanovima u predgradu
gde Zivite, je vec nesto za pocetak.

Nemojte zaboraviti na lokalne oglase na radiju,
lokalnim novinama | mjestima koje nude sliéne usluge
Vasim i koje, mozda, dopunjuju asortiman ponude.




Dobra preporuka - promocija
koja se ne moze platiti

Usmena preporuka je veoma vazna za gotovo svaki
mali biznis, posebno kada se radi o privatnim i
specijalizovanim uslugama. Kako moZete unaprijedirti
taj vaZzan oblik komunikacije i usmene preporuke?

MoZete sasvim sigurno da to unaprijedite:

» Pruzanjem visokog nivoa i kvaliteta usluga tako
da Vasi potrosacdi budu veoma zadovoljni,

* Razvijajte dobre i prijateljske relacije s Vasim
potrosacima,

e |zgradujte reputaciju poslovnog partnera i zastite
je hitnim rjeSavanjem bilo kakvog problema, Zalbe ili
nezadovoljstva kupaca i

* Potrudite se da se Va%e ime nade u novinama,
casopisima, radiju i televiziji, posebno u specijalno
pripremljenim aktivnostima javne promocije.

Promovisati biznis ‘preporukom - usta od usta’ nije
lako postici. Medutim, ukoliko to ostvarite, Vi cete imati
promociju Koju ne biste mogli platiti novcem.
Istovremeno, to je najefektniji na¢in promocije od svih
mogucdcih,

65



Planiranje biznisa - osnova uspjeha

Planiranje u vodenju poslova je osnovna
pretpostvaka uspjesnog biznisa.

Prvi uslov da bi ste bili u poziciji da uopste razgova-
rate s bankom, medunarodnom organizacijom ili s nekim
privatno, da bi Vam posudio novac, ili da pronadete
partnera,- treba da date na uvid detaljan biznis plan.

Kompletiranje biznis plana je najbolji na&in da
provjerite | testirate svoju biznis ideju analizom i
provjerom u praksi svih relevantnih detalja. Budite
sigurni, tek kad poé&nete strpljivo da otkrivate realan
svijet biznisa provjerom svih detalja, uvjericete se zasto
je za investicije i zajmove, U modernom bankarstvu,
neophodan uslov da imate uverljiv i konzistentan biznis
plan. Kad zaokruzite kompletnu biznis ideju, bi¢e Vam
potpuno jasna i razumljiva povezanost izmedu osnovnih
elementa biznis plana, prema metodologiji svjetski
cuvene Lloyds bank. Osnovni elementi biznis plana kod
te banke su:

* Biznis ideja: novi biznis, partnerstvo i franéajzing,
proizvod ili servis | osnovne karakteristike, zasto ste se
opredijelili da bas otpocénete taj tip i vrstu biznisa, i na
kraju, koji tip | pravni oblik preduzec¢a ste odabrali i
zasto? Osim toga, najvaznije za Vas biznis jeste provjera
i definisanje stava: moZete |i vratiti i platiti cijenu
pozajmljenog zajma i kredita, po osnovu ostvarenog
profita iz svog biznisa. Bez obzira na Vas stav uvijek je
prisutan rizik kada je u pitanju bilo koji biznis. U
zavisnosti od procjenjenog rizika, od strane banke,
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budite spremni, da obezbjedite garancije: zalogom,
hipotekom ili drugom vrstom garancija. Odmah na
pocetku, porazmislite i dogovorite se u okviru porodice
- Sta imate i 8ta mozZe biti bududi zalog ili garancija.
Ukoliko ne postignete podrsku i saglasnost porodice,
posebno Vase supruge, ne idite dalje i ne trosite vrijeme.

» TrZiSte: ko su potrosaci, osjetljivost cijene na trzidne
promjene, kolike su cijene kod drugih za istu vrstu i tip
proizvoda, ko su glavni konkurenti i koje su njihove jake
i slabe strane | U ¢emu je vaSa biznis ideja bolja i
sadrzajnija? Neke banke, poput Barclays, traZze da se
napravi kompletna uporedna tabela sa drugim glavnim
konkurentima u odnosu na Vas proizvod ili uslugu.
Elementi za poredenje su slijededi: cijena, kvalitet,
dostupnost i lako¢a kupovine, potrosaci, vjestina
prodavaca i osoblja, reputacija, oglasavanje, dostava,
lokacija, specijalne ponude | popusti, servis i garancije
nakon prodaje.

* Zaposleni | kljuéne osobe koje vode preduzece:
Vizija, ciljevi i osnovni principi na kojim ¢e pocivati Vase
preduzece i odnos prema Vasim potrosac¢ima.
Akademsko i drugo obrazovanje i iskustvo u posiu,
posebno na rukovodedim poslovima i poslovima koiji su
vezani za odnose sa potrosacima. Dostavite tekuce tzv.
Curriculum Vitae ( Biografske podatke) s svim relevantnim
podacima o zaposlenim: S osnovnim podacima o
rodenju, skolovanju, kretanju u poslu i karijeri, | osnovnim
licnim karakteristikama i osobinama liénosti. Posebno je
vaZzno da znate, ako krenete u posao, koga Cete zaposiliti,
s kakvim iskustvom i kojim specijalistiCkim vjestinama.
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* Marketing | oglasavanje: Ovo je vjerovatno
najvazniji dio za buduc¢nost Vaseg biznisa i da Vas banka
podrzi u vasim naporima. Dio o marketingu bice jasan
pokazatel] sta i koliko dobro poznajte svoj proizvod,
trziste | kako organizovati prodaju i plasman. Pokazite
precizno kakve su i kolike mogucnosti za Vas biznis |
Vase proizvode. Imate li odgovor na slijedeca pitanja:
Da li trziste za Vase proizvode raste, smanjuje se ili ostaje
isto, ko su Vasi osnovni konkurenti | kake ¢e reagovati
na Vase pojavljivanje, kako vasi osnovni konkurenti
promovisu svoje proizvode | usluge - ime proizvoda |
metod ? Kako c¢ete Vi promovisati proizvode - metod |
trskovi 7?7 Kako c¢ete kontrolisati da |li s razlogom |
opravdano trosite novac za marketing i oglasavanje?

* Prodaja i cijene: Koliko cete naplacivati od Vasih
potrosaca 7?7 Koliko su Vase naplate povoljnije ili razliCite
od glavnih konkurenata ? Da li ¢ete odobravati kredite i
je li to uobi¢ajeno u Vasoj oblasti i biznisu ? Da li kredite
daju Vasi glavni konkurenti ? Da li ¢ete davati posebnu
novéanu nadokandu za Vase prodavce i kakav ce to
efekat imati na Vasu prodaju 7?7 Koliko o&ekujete da c¢e
Vam biti troSkovi za skladiSne rezerve i ulazne sirovine -
po proizvodima i uslugama, odvojenc 7?7 Kako cete
nabavljati ulazne proizvode, sirovine | ostali potrosni
materijal | po kojoj cijeni, na osnovu naprijed poznatih
detalja ? Koliku prodaju ocekujete u prvih 12 mjeseci,
ukupno, | po mjesecima ?7 Koliko ocekujete da ¢e biti
Vasa zarada i €ist profit ?

= Kancelarije i poslovni prostor: MoZete li raditi kod
kuce, ukoliko ne mozete, koji tip kancelarije | poslovnog
prostora Vam je potreban, za kKratak, do godinu dana, i
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dugi period, tri do pet godina. Koji je najmaniji prostor s
kojim moZete poceti svoj biznis ? Kada mislite da d¢e
Vam trebati veci prostor i pokusajte da definisete taj
period u mjesecima ili godinama, da li éete kupiti
poslovni prostor, rentati, ili uzeti u lizing ? Pod kojim
uslovima ste spremni da uzmete poslovni prostor i koliki
su troskovi osiguranja, i kada ste plainrali da se uselite
u poslovni prostor?

* Proizvodne linije, oprema, masine i postrojenja:
Za svaki navedeni tip opreme treba da znate slijedecée
podatke: tip, proizvodac, snabdjevaé opreme, i troskovi:
oprema za transport, kompjuterska oprema i
kancelarijska oprema. Da li ¢e te kupiti ili iznajmiti
navedenu opremu ?

* Troskovi otpod&injanja biznisa: Da
biste kompletirali odgovor na pitanje
pocetnih troskova treba da
uzmete u obzir troskove iz
posljednja tri podrudja.
Kako ste i na koji nac¢in
obracunali ukupne
troskove otpodéinjanja
rada, kao &to su: (1)
Kancelarije | poslovni
prostor, (2) Opremanje i
uredenje, (3) Oprema,
masine | postrojenja, (4)
Skladisne rezerve, sirovine |
ostali materijal, (5) Cijena za
profesionalne usluge -
advokat, arhitekta, inZinjer, i (6)
Potrosni, Kancelarijski
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materijal. Kako c¢ete pokriti navedene troskove - Vase
ucesce i Stednja, ostali izvori, kao Sto su pomoc¢
porodice i bankarski zajam | investicije.

* Rezijski troskovi biznisa: Troskovi poslovnog i
kancelarijskog prostora, osiguranje zgrada i opreme;
odrzavanje i popravke; svjetlo i grijanje; voda i
kanalizacija; telefoni, faks i internet; postanski troskovi,
papir i kancelarijski materijal; cijena profesionalne
pomodi - advokati, pravnici, radunovode; oprema i
postrojenja; plate zaposlenih; interes i kamate;
oglasavanje i promocija; troskovi putovanja i ostalo.

* |[zracunavanje donje tacke rentabilnosti (Break-
even analysis): Na osnovu svih gore navedenih
podataka moZete izracunati Vasu donju tacku
rentabilnosti. Odnosno, nakon, koliko jedinica proizvoda
ili usluga koje prodate - mozZete da pokrijete sve svoje
troskove da bi ste usli u zonu profita | zarade?

Kompletan obrazac Biznis plana Komercijalne bnake
D.D Tuzla naci ¢cete kao poseban dio kompleta ‘Biznis
plan - osnove uspjeha’.
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Finasije - osnovno i sustinsko pitanje
buduceg uspjeha

Kao sto vidite mnostvo pitanja, na jedan ili drugi
nacin, vezano je za troskove, ulaganja i po&etni kapital.
Kada su u pitanju mali biznismeni, mala i srednja
preduzeca, onda su pocetni kapital i finasije centralno
pitanje i najCesce osnova uspjeha i uzrok bankrotstva.
Zbog toga, pitanjima pocetnog kapitala, bilo da je Vas
ustedeni novac ili da ga pozajmljujete od banke, morate
pokloniti posebnu paznju. Ne zaboravite ako se igdje
od Vas ocekuje realnost | trezvenost- onda su to
finansije.

Koliko traziti za pocetak ?

Veoma se lako moZe desiti da potcjenite potrebni
kapital za pocetak. Banka zeli da investira samo onoliko
koliko je potrebno - ni manje ni vise. Medutim, za one
koji otpocéinju biznis, pomanjkanje kapitala je najcesdi i
veoma cesto fatalan problem. Zbog toga je vaZno da
odgovorite na sva postavljena pitanja | da veoma
obazrivo definisete i pripremite ocekivani novcani tok.
Pritom, upamtite, banka ¢e lakse podrzati VVas plan i
zahtjeve za kapitalom ukoliko obezbjedite odredenu
koli¢inu novca sa svoje strane. Optimalna koli¢ina je
oko 30 odsto od ukupne koli¢ine po¢etnog kapitala koji
trazite od banke.

71



S druge strane, veoma je vazno da prije nego sto
dodete u situaciju da trazite novac za biznis, imate
otvoren racun kod banke, da imate vec dosije
bankarskog ra¢una - privatnog ili poslovnog - na osnovu
kKojeg se mogu izvesti zakljuéci o Vama kao covjeku i
biznismenu. Jedan od opste prihvaéenih principa,
posebno kod medunarodnih finansijskih institucija i
banaka, jeste da niko ne Zeli, ili veoma rijetko, da podrzi
biznis bez prethodnog iskustva, i rigoroznih dokaza o
realnim Sansama da biznis uspije.

Mnogo je lakse ako imate vec¢ osnovanu komapniju
| koja ima dokaze o poslovanju za posljednje tri godine.
Najcesci i uobi€ajeni dokaz je zavrsni racun kompanije
Za posljednje 3 godine.

Ukoliko novac ved trazite od banke uzmite samo
onoliko koliko Vam je ustinu neophodno. Ne zavaravajte
se&, hema jeftinih kredita i pozajmica.

To sto pozajmite, moracete vratiti. Visoka inflacija,
nestabilni uslovi privredivanja i ocbezvredivanje kredita
je vrijeme koje je proslo.

Cak i u uslovima visoke inflacije, novi bankari i
privatne banke naudili su lekciju kako | na koji na&in da
se zastite i naplate svoja potrazivanja. Prema tome, treba
tacno da navedete stavku po stavku: koliko, zasto i za
koju opremu, masine | postrojenja trazite novac. Banka
Ce pritom provjeravati | traziti dokaze da je cijena opreme
koju ste predocili realna i da je dobijena od isporudilaca
opreme.
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Priprema, izrada i prezentacija
biznis plana

Kod izrade biznis plan veoma je vazno da postujete
i prihvatite osnovne principe obrade i prezentacije
osnovnih nalaza i principa plana. To je veoma vazno,
prilikom apliciranja za podr&ku, posebno kada to &inite
kod inostranih i domacih bankara i finansijera. Veoma
je vazno da imate i vidu slijede¢e principe izrade |
finalnog uredenja plana. Navodimo najznacanije
elemente o kojima treba da vodite raduna:

*» Sazetost i jasna interpretacija fakata je jedna od
osnova koja je opste prihvacdena u svijetu. Osnovne
nalaze prezentirajte kratko, posebno, za bankare. Sva
objasnjenja, istrazivanja i analiti¢ke prorac¢une prikaZzite
kao poseban dodatak plana. Prilikom usmene
prezentacije i objasnjavanja dajte osnovne podatke i
najosnovnija objasnjenja. Ne upustajte se u detalje |
Komplikovane stvari. Ostavite najteZze i naj-
komplikovanije sadrzaje plana da Vas pitaju. Pripremite
racionalne i ubjedljive odgovore jer ¢e ozbiljni partneri
sigurno traziti odgovore.

* Prezentacija, u dvostrukom smislu je veoma
znacajna najprije kao dobro i poslovno pripreljen
dokument, a potom, kao &in usmene prezentacije. To
je mjera efikasnog i efektivnog menadzmenta i mjera
Vaseg kvaliteta kao vlasnika firme i biznisa.

* Ubjedljivost i entuzijazam u pisanju | iznoSenju
Cinjenica i fakata je mjera Vase sposobnostii spremnosti
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da na interesantan i objektivan nacin izlozite svoje biznis
ideje. Ukoliko to ne mozete da postignete, onda nemojte
da se iznenadite kad ne dobijete o¢ekivanu podrSku.

* Realnost u iznosenju fakata, posebno buducih
ocekivanja treba prikazati trezveno | u saglasnosti s
objektivnom realnosc¢u. Preporuc¢ujemo Vam da sve
prognoze pravite s tri opcije: optimistiCka, pesimisticka
i srednja varijanta. Pritom, nastojte da imate projekcije
akcija i mjera za svaku opciju - $ta kad sve krene
naopako i treba traziti izlaz da se izvucete posteno i sa
sto manje gubitaka. Lose je, i moralno neodrzivo, da
prikrivate ‘teskoce i o€igledne probleme i manjkavosti’
jer tesko ih je sakriti, a niko nema koristi od toga. Nakon
nekoliko susreta, obostrane procjene, profesionalno
pripremljenih i ukritenih propitivanja stvari ¢e dobiti
pravo lice. Time, partnere i potencijalne investitore
stavljate u poziciju da sumnjaju u Vase postavke, analize
| pripremljene materijale.

e Slike, ilustracije i graficke prikaze koristite gdje god
mozete - jer slike, ponekad, mogu da zamijene ‘1000
rije€i’. Tako, na primjer, kod promocije kompanije ili
proizvoda pokazite ve¢ odstampane promotivne
materijale | kataloge. Lokaciju preduzeca predstavite
graficki potencirajué¢i osnovne prednosti | razloge za
izbor.

* Sadrzaj ili size je obavezan, i obiGno ga stavite na
pocetku biznis plana. Pripremite verziju i na engleskom,
jer veoma &esto banka ¢e konatktirati medunarodne
institucije time njima olaksavate posao, a sebi
obezbjedujete vece Sanse, profesionalizam i ugled.
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Osim gore navedenih principa u pisanju i pripremi
plana, Zelimo da Vam skrenemo paznju na jos nekoliko
veoma korisnih praktiénih savjeta.

Prvo, kad god Zelite da razgovarate s bankom ili da
zadobijete povjerenje nekog buduceg partnera,
pokusSajte da se stavite u njegovu poziciju. Postavite
sebi pitanje: da li bi ste Vi podrzali Vas sopstveni plan
za biznis na osnovu informacije koje ste dali? Drugo,
pokusSajte da u razgovorima budete precizni i koncizni.
Ne zamarajte partnere i ne objasnjavajte previse.
Odgovarajte kratko, jednostavno i iskreno. Nemojte
zavrsavati osnove i sadrZaj plana u posljednji momenat.
Rezervisite vrijeme za testiranje i provjere. Prije odlaska
u banku, zapamtite da zakazete sastanak i posaljite
primjerak kompletnog biznis plana najmanje sedam
dana unaprijed.

Trece, budite spremni da date odgovore na mnostvo
razlicitih pitanja. Pokusajte da shvatite unaprijed i
pripremite sebe da pitanja nisu dio ‘neprijateljstva ili
zavjere’ vec dio profesionalne i stué¢ne duznosti onih
koji su u poziciji da odlucée da li Vas biznis vrijedi da se
podrzi ili ne.

Cetvrto, ukoliko pravite bilo kakav plan saradnje sa
medunarodnim partnerom ili ocekujete podrSku od
inostrane finansijske institucije, kao sto je USAID, onda
treba da u svom planu imate veoma jasno izraZenu
vremensku dimenziju, tj. da pokusate da svoje liche |
poslovne ciljeve odredite sa stanovista vremena i na
kratki i na dugi rok. Naime, kad su inostrani partneri u
pitanju onda je sasvim normalno da se o planovima
govori s velikim stepenom izvjesnosti. '
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Operativni budzet - uporedenje
planiranog i realno ostvarenog

Osnovni preoblem kod malih biznismena i
preduzetnika jeste da ne prave razliku izmedu kesa -
gotovog novca, profita i gubitka. Zbog toga nastaju
mnoge nevolje, problemi i bankrotstva. Po pravilu, svi
planiraju da ce ostvariti profit u nekom vremenskom
periodu, medutim, upravo kada je najpotrebnije da se
reaguje ili da se plati teku¢a obaveza, novca nestane ili
ga jednostavno nema.

Najcesce, ne postoji evidencija, nema kriterijuma za
poredenje i ne zna se koliki je tekuci profit ili gubitak.

Stvarno stanje se sazna, obi¢no, veé kada je kasno,
najmanje mjesec dana nakon obraduna na kraju
finansijske godine.

Tada je obiéno kasno jer kesa nema, tesko je dobiti
novac kod banke jer to je novo zaduzZenje i nema mnogo
Sansi za radikalne zaokrete.

Operativni budZet je nezamjenjiv instrument kontrole
i pracenja biznisa iz dana u dan, mjeseca u mjesec,
tokom poslovne godine. Uporedenjem onog $to ste
planirali da proizvedete, prodate ili potrosite kao budzet
I onog 35to ste stvarno uradili kao efekat stvarnih
poslovnih performansi, je moéno sredstvo da uocite na
vrijeme odstupanja, neracionalnosti i posebno
nekontrolisane troskove.

Jednom, kad uocite problem, veoma je lako odabrati
sredstvo i nacin da stvari postavite na pravo mjesto.
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Medutim, kao kod svih dobrih stvari, ima i jedna loga.
Naime, posto je budzet, tj. planirano ostvarenje odraz
Vasih pretpostvaki i predracuna kako ¢e se odvijati Vas
biznis, nadamo se da uvidate koliko je vazno da Vase
pretpostvake budu realne i utemeljene na stvarnim
pretpostavkama.

Operativni budzet nije plan, ve¢ polazi od
postavljenih ciljeva na kojim zasnivate svoj sopstveni
biznis. U vezi s tim, treba da izvedete tatne kalkulacije
| proracune, kako i u kojem obimu, na koji nacin i uz
kolike troSkove c¢ete proizvoditi robu ili servise, uz
precizna razgranic¢enja uc¢esc¢a izmedu fiksnih i
varijabilnih troSkova, te kako i koliko ¢ete platiti troskove
zaposlenih i iz kojih sredstava | fondova cete pokriti sve
ostale troskove i izdatke. U vezi s tim, neophodno je da
napravite budZet za nekoliko posebnih oblasti.

Navodimo najznacajnije:
* BudZzet prodaje,
* Budzet za proizvodnju i operativne troskove,

* BudzZet za kupovinu ulaznih sirovina, materijala i
potrosne robe,

* Budzet rezijskih trogkova,
* Budzet troskova - fiksni, varijabilni i ukupni i

* BudZet za servisiranje investicija, zajmova i drugih
troSkova kapitala.

Veoma je vazno da uzmete u obzir sve ono sto
direktno uti¢e na Vas profit - dobit i gubitak. Sta god
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uéinite i koju god stavku da stavite morate imati razlog
i opravdanje zasto ste to ucinili.

Zapamtite: - Vas operativni budZzet nema veze s
Vasom gotovinom, tzv. kesom.

Sve ono 3to uvecava Vasu dobit ukljucéite u tabelu,
kao i obrnuto, sve ono &to je trosak treba da ga tako
vodite i kalkulisete. Vjerovatno ¢e Vam biti pomoc¢ oko
razumijevanja razlike izmedu fiksnih i varijabilnih
troskova.

Fiksni trogkovi su oni koje éete Vi imati, taman da
nista ne proizvedete ili da nista ne prodate. Troskovi
rente, svijetla i grijanja, zaposlenih, telefona i osiguranja
¢e se morati platiti, i oni ne zavise od proizvodnje |
prodaje.

Varijabilni ili promjenljivi troskovi, kao sto im samo
ime kaze, zavise od obima proizvodnje.

Kada imate taédne kalkulacije, proracune i kada
ste izvrsili provjere i testiranje za navedene budzete,
mozete prec¢i na kompletiranje tabele:

‘Operativni budZet - uporedenje planiranog i realno
ostvarenog poslovanja’ koja se nalazi na kraju vodica
Komercijalne banke DD Tuzla.
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Projektovani gotovinski tok

Kad ste jednom zavrsili sa operativnim budzZetom
mozete prijeci na projektovanje gotovinskog toka,
koristeci formu koja se nalazi na kraju Vaseg biznis
vodica.

Medutim, vazno je da znate da priprema i projekcija
gotovinskog toka ne znacdi jednostavno preslikavanje
cifara iz planiranog budzeta.

Zasto je vazan gotovinski tok?

L) nekoliko navrata do sada ukazivali smo na znacaj
i umjesnost u planiranju i korigéenju kesa. Upamitite,
kes, odnosno gotovina, osnovna je pretpostavka za
uspjeh svakog biznisa. Jedan od osnovnih razloga za
neuspjeh i bankrotstvo malih | srednjih preduzeca,
prema istraZzivanjima na Zapadu, je lose raspolaganje
gotovim novcem.

Gotov novac je ‘Zivotok’ biznisa i ako ne umijete da
ga paZljivo planirate i upotrebljavate onda ste, nazalost,
na najboljem putu da, svaki biznis sa dobrim izgledima
Za uspjeh, upropastite | da ga dovedete do bankrotstva.

Zbog toga je od izuzetne vaznosti da pazljivo i sa
Sto vecom preciznoscu proracunate i isplanirate potrebe
za gotovinom. Navodimo nekoliko razloga - zbog &ega
je to vazno.

= Da vidite kada i u kojem periodu i za koliko dugo
mozete ostati bez gotovine, prije nego $to se to uistinu
i dogodi
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» Da procjenite kada mozete da dodete do extra -
gotovine i kako je mozete upotrijebiti na najbolji nacin,

* Da vidite s kojim liégnim rezervama i ustedama
familije raspolazete i mozete li to koristiti,

* Da vidite da |li cete imati dovoljno gotovine da

podmirite na vrijeme sve obaveze po osnovu kredita i
drugih pozajmica i

* Da pronadete najbolji nacin, put i metod korigc¢enja
gotovine i nov&anih rezervi - efikasno i s najmanjim

troskovima, uz istovremeno promovisanje ugleda,
stabilnosti i poslovnog imidza firme.

e LT Lt e
v i
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Nakon rangiranja prioriteta i poslova po A,B, C i X
metodlogiji, napravite raspored vremena, | Sta Vam je
potrebno kao podrsSka i potpora za predstojece poslove.

Uz poslove odredite i rok zavrSetka posla. Ukoliko
mozZete, pokusajte da mjerite duzinu trajanja i
kompletiranja pojedinih poslova da biste u slijededoj
sedmici pokusali da vidite gdje mozZete da ustedite
vrijeme za sebe i svoje najblize.

Uz sve naprijed re¢eno, za kraj preporuka, pokusajte
da se naviknete da ujutru pogledate sta Vas éeka i $ta
treba da uradite tog dana. Na kraju dana, provjerite sta
Vas €eka za sutra, sigurno ¢e Vam pomodéi to
podsjecCanje. Petak popodne ostavite za rezime i analizu:
- sta je uradeno i jeste li propustili nesto to Vam je
vazno, $to nije posao | biznis, a znaé¢i Vam mnogo.
Sjetite se malih, ljudskih obiénih radosti koje Zivot znade,
ili mnogo znadée za one koji Vas vole.

Poziv i posjeta starim roditeljima, bioskop s djecom
i cvijece za suprugu ili posjeta prijateljima je, moZda,
najbolji dokaz da ste shvatili znac¢enje i shagu vremena.

* Rukovodenju sastancima se kod nas nije nikad
pridavala posebna paZnja, posebno sa stanovista
priprema, efekata i ustede u vremenu. Poslovni sastanci,
posebno oni koji su posvedeni rijeSavanju problema koji
su kod nas poznati kao ‘meduljudski odnosi’, trosili su
vrijeme, energiju i pritom blokirali normalno poslovanije.
U izmjenjenim uslovima, posebno kada su u pitanju
privatna i mala preduzeca, naslijedena praksa se mora
radikalno mijenjati. U vezi s tim, navodimo nekoliko
osnovnih detalja o kojim morate voditi racduna ako Zelite
da izbjegnete trosenje vremena, dosadu i razo&arenje:
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1. Treba da definisete osnovni cilj odrzavanja
sastanka i 5ta s njime zZelite da postignete. Ukoliko
nemate jasnu predstvau 5ta Zelite da postignete onda
to najcesce, demotivise i nervira zaposlene, posebno
ako oni treba samo da potvrde ili Guju za odluku koja je
donijeta na drugom mjestu.

2. Ko treba da bude pozvan i u kojem sastavu treba
da se odrzi sastanak. Ponekad je bolje imati veci broj
prisutnih posebno za donosenje strateskih, dugoroénih
| odluka koje tangiraju najvedi broj zaposlenih, medutim
to obicno uzme visSe vremena za organizaciju i pripremu
sastanka.

3. Da bi ste obezbijedili uspijeh i efikasnost rada na
sastanku, pokusajte da obezbjedite da se pozvani
pripreme za ucesce slanjem materijala unaprijed i na
vrijeme s dnevnim redom, trajanje i kada predvidate da
bi se sastanak mogao zavrsiti, | na kraju, objasnjenjem
- Sta oCekujete da postignete na kraju sastanka. S takvim
pristupom obezbjedujete da zaposleni planiraju ostatak
radnog dana. Ukoliko se raspravlja o poslovanju onda
treba pripremiti osnovne podatke i informacije koji su
znacajni za raspravu i pripremu ucesnika.

4., Pozicija i uloga onog ko rukovodi sastanakom je
veoma vaZna iz nekoliko razloga: prvo, da pazljivo slusa
i da pruzi Sansu svima da iznesu svoj stav i misljenje;
drugo, da podrzZi i ohrabri tok diskusije | rasprave - s
pitanjima: kako?, §ta?, zasto?, kada? i gdje?, da se na
njih ne moze jednostavno odgovoriti sa Da ili Ne; trece,
da sumira raspravu, usmjerava u Zeljenom pravcu i
posebno da relativizira razlike i moguce konflikte;
cetvrto, kontrolise vrijeme i usmjerava sastanak prema

101



predvidenoj satnici, laganim i obazrivim opominjanjem
onih koji rijetko u€estvuju u raspravama. Za'one druge
koji vole ¢esto, dugo i istrajno da iznose stavove i
argumente treba striktno | bez milosti opomenuti na
red, pravila i vrijeme; peto, po pojedinim tackama
dnevnog reda, veoma je vaZno izvudi i definisati jasne
zakljucke koje treba ponoviti i pojasniti sa stanovista
razumljivosti i posebno obaveza koje proistiCu u
njihovoj realizaciji.

5. Na sastanku treba da se vodi zapisnik s kratkim
izvodima iz diskusije, definisani i konaéni zakljuéci i
posebno mjere i akcije u realizaciji zakljucaka. Posebno
je vazno da se napisu imena i prezimena onih Koji su
prihvatili i preuzeli odredene obaveze po pojedinim
zaklju¢cima. Kada se otkuca konacan zapisnik treba
ga uputiti svim zaposlenim i onima koji su bili odsutni
da bi se znalo - sta, ko, kako, za koje vrijeme | s kojim
sredstvima treba da realizuje prihvacenu obavezu.

Uspjesan, organizovan i dobro voden sastanak
znacenje uspjesnosti potvduje samo nakon realizacije
preuzetih poslova i obaveza. Da bi ste utvrdili realizaciju
obaveza treba da postoji uspostavljen sistem kontrole i
prac¢enja u okviru ukupnog poslovanja preduzeca.

= Komunikacija i poslovni imidz - garancije uspjeha
- su odavno prihvac¢ene na Zapadu kao jedan od vaznih
elementa uspjeha u poslovnom svijetu. Pojava, nastup,
pokret i polozaj tijela, tzv. ‘body language’, odjevanje,
govor i upotreba jezika ¢ine elemente dobre i efektivhe
komunikacije. Ti elementi su posebno vazni za mali,
privatni biznis | preduzeca koje imaju stalne relacije s
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potrosacima. Naravno, ne optereéujte se mMnNogo sa svim
detaljima, pokusajte da saduvate mir, staloZenost i
sigurnost nastupa. Ukoliko imate problema u
kKomunikaciji, iz bilo kojih razloga, pokusajte da odnose
i rélacije svedete na minimalnu mjeru, kratke razgovore
| jednostavna objasnjenja.

Treba da imate u vidu, da prema rezultatima
istrazivanja, razli¢iti elementi imaju specifiéno dejstvo i
uticaj u prenosenju ‘istinite’ poruke. Tako, na primjer:

1. Oko 55 % utiska zavisi od pojave, odnosno
kako izgledate,

2. 38 % od pokreta tjela, tzv. ‘body language’,
tona i boje glasa, i '

3.samo 7 % od onog $to stvarno pric¢ate.

103



Zasto je pokret i polozaj tijela, tzv.'body language’
u poslovnoj i drugoj komunikaciji toliko vazan i kako
treba upotrebljavati polozaj tijela i ruku. Nekoliko
uzgrednih pravila: ukrstene ruke ili prekrstene noge
znace zatvoren i odbramben stav. Ukoliko sjedite
opusteno s rukama i pal€evima okrenutim nagore - onda
to pokazuje superioran stav. Nagnutost tijela pokazuje
zainteresovanost i paznju. Osobe koje u toku razgovora
pridrzavaju bradu ili drze prst ili Saku blizu usta nisu
bas ubjedeni u to Sto pricate i treba im reci jos neki
dodatni dokaz. Oni koji ¢eskaju bradu, tokom razgovora,
misle ili donose odluku - prestanite da pri¢ate jer Vas
ne slusaju. Naravno, u pocetku mozete kontolisati tijelo,
polozaj i pokrete ali kako razgovor odmice ‘nesvjesnost’
pokreta je dominantna. Kolika je vaznost tih pokreta,
opet potvrduju istrazivanja, da najveci broj informacija
koji saznajemo o drugima poti¢u 87 % preko oé&iju, 9 %
preko usiju i 4 2% preko drugih €ula, kao Sto su, ukus ili
dodir.

Prvi utisak je ponekad najvazniji jer mozZda vise
nec¢emo biti u prilici da ponudimo, objasnimo ili
napravimo poslovni aranZman. Pojava, odijelo i prve
rije€i koje izgovorite prilikom prvog susreta u 90 %
slucajeva c¢e se formirati misljenje o Vama u prvih 10 -
40 sekundi. O ljudima se donese kompletan utisak i
misljenje u prva 4 minuta susreta. Mnostvo je detalja
koji odreduju taj prvi utisak, ali jedna od prvih stvari koja
se registruje preko ociju su boje. Zbog toga boja ima
veliki uticaj na utisak koji se ponese o osobi. Odredene
boje mogu da daju potpuno pogresan utisak o
zamorenosti, bolesti ili pomanjkanju sigurnosti. Tako,
na primjer, crvena boja je boja koja ima znacenje o

104



energicnosti, snage i jacine, plava boja je boja inspiracije,
smirenosti i koncentracije, dok oranz znad&i entuzijazam
i dinamizam osobe. Kao $to vidite, pokusajte da ono
sto je najbolje istaknete i pokaZete da bi ste zadobili
povjerenje i simpatije pri prvom susretu.

Jednom rjecju, ¢ak i kad uéinite sve, niste sigurni
da li cete proizvesti utisak koji o&ekujete i prizeljkujete.
Budite ono Sto jeste - Vi sa svim manama i vrlinama. Na
osnovu svega za pocetak u biznisu u prvim kontaktima
preporucujemo Vam da:

1. Govorite prirodno, €isto i razgovjetno,
2. Nemojte da se plasite pauza u govoru,

3. Pokusajte da upravljate tijelom, poloZzajem i
polozajem ruku, sjedite uspravno i malo pognuti napred,
ukoliko stojite, ne opustajte tijelo, pokusajte da ne
dodirujete lice, gledajte partnera pravo u o&i, pokusajte
da izgledate zainteresovano,

4. Pokusajte da ostavite utisak ¢ovjeka koji je
zainteresovan i entuzijasta u svom poslu,

5. Mijenjajte ritam, visinu i ton glasa,
6. Ne upotrebljavajte lokalni Zargon i fraze i
7. Budite uvjerljivi i pozitivni.

Naravno, kao i u svakom drugom poslu, odradite
posao profesionalno bilo da ugovarate posao, nudite
robu ili ubjedujete banku da Vam dodjeli novi kredit,
sve ostalo je pitanje drugih i srece. Prezentirajte sebe,
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svoj vrijednosni sistem | ono u Sta vjerujete, vodedi
racuna, o napomenama, © komunikaciji i imidzu.

= Delegiranje i prenosenja poslova - jedna je od
najvise cjenjenih osobina uspjesnih i poznatih
menadzZera u savremenom biznisu. To nije samo davanje
poslova ili naredenja da se nesto uradi, vec to je proces
prenosenja poslova i cbaveza uz preuzimanje potpune
odgovornosti. Da bi preduzecdée raslo i razvijalo se
zaposlenima treba pruziti priliku da pokazu svoj stav
prema, poslu i obavezama, sposobnost | profesiona-
lizam. Takav pristup omogucava da se ustaljeno
obavljanje i vodenje poslova u preduzecu promjeni,
unaprijedi | eventualno dobije novu dimenziju shodno
sposobnostima i individualnim osjec¢ajem za drugacijim
pristupom, organizacijom i unapredenjem poslova. Kao
Sto vidite, to je potpuno suprotan proces od viasnikove
Zelje ili utemeljivac¢a biznisa da sve poslove obavljaju
samostalno, pod kontrolom i nepovjerenjem prema bilo
kakvim predlozima i sugestijama. To je mozda jedna
od najtezih odluka s kojim se suoc¢avaju ‘iskusne i stare’
zanatlije i majstori. Medutim, ukoliko zelite da se izbjegne
rizik gubitka zdravlja uslijed stresa, pritisaka | nemodi
da se odgovori na sve zahtjeve potrosaca, onda cete
morati da prihvatite proces prenosenja poslova na
druge. Inace, to je i jedna od osnovnih preporuka ISO
9000 - Medunarodnog standarda za kvalitet, kojim se
preporucuje, da svi zaposleni preuzmu obaveze za
kvalitet, i treba da budu uklju&eni u proces donosenja
odluka koji efektiraju njihovo podrucéje rada.

Sta su, i koje su osnovne prepreke u primjeni
procesa delegiranja? Mnostvo je razloga od kojih
navodimo neke od naznacajnijih:
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1. Faktor vremena je u pog&etku osnovno ograniéenije.
Naime, u pocetku uvijek izgleda jednostavnije i lak&e
da se posao uradi samostalno nego da se neko uvodi u
posao, korigirajuc¢i greske i propuste,

2. Sumnja da ¢e se napraviti greska u izboru oko
osobe, da se nece napraviti nikakav pomak i uspjeh, i
da C€e se uci u zonu jos vedih problema i neizvjesnosti,

3. Pitanje statusa i osjec¢anje ugroZenosti koja se
manifestuje strahom da ce se izgubiti uloga i zna&aj prve
i ‘nezamjenjive’ liénosti. Strah od konkurencije, poleta i
Znanja od drugih, posebno, da se, moZda, nec¢e otkriti
propusti i greske u dosadasnjem radu,

4. Sigurnost i sposobnost u prenogenju znanja moze
da bude velika prepreka, posebno, ako ne uspijevate
da date osnovne upute i instrukcije. Ukoliko, osoba ne
ispuni osnovna ocekivanja, moZe da se pojavi sumnja
u licne sposobnosti da se na adekvatan naé&in prenese
znanje i iskustvo.

5. Promocija i nagradivanje zaposlenih je pitanje s
dva nalicja: mozete li priustiti da platite i date nagradu
za profesionalno uraden posao ? U vezi s tim, veoma
cest je primjer u praksi da se delegiraju samo teski,
neinteresantni i dosadni poslovi. Takav pristup, moze
donijeti najviSe Stete jer najéesce, dosadni i jednoli&ni
poslovi nisu odlucujucéi za rast i razvoj preduzeda.
Istovremeno, ti poslovi, po pravilu, ne pruZaju Sanse za
samopotvrdivanje, znanje i izazove profesije.

6. Metod delegiranja ¢esto mozZe biti prepreka jer
kad hocete da prenesete obaveze i poslove na druge
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ne znate kako i na koji nac¢in da otpocnete proces
delegiranja.

Osim teskoca i problema u delegiranju postoje i
znacajne prednosti posebno kada je viasnik ili osnivad
u pitanju, s jedne, i preduzece u cjelini, s druge strane.
Najznacajnije prednosti za vlasnika su:

1. Usteda vremena i prostora da jos viSe potvrdite
svoju kreaciju | sposobnost na drugim poslovima
upotrebom potencijala, rezervi i zaposlenih u postizanju
rasta i razvoja u drugim oblastima. Pazljivom selekcijom,
davanjem zadataka i obaveza, koordinacijom poslova
moZete manje vremena da posvecujete svakodnevnom
vodenju poslova. Time biste obezbjedili sebi vrijeme
za kreiranje dugorocnije poslovne politike | razvoju
preduzeca sa stanovista strateskog razvoja.

2. Vrijeme za menadzZerske poslove, tj. da vise
vremena posvetite drugim vaznim poslovima, kao sto
su: planiranje, analiza troSkova | usteda, pracenje i
kontrola poslovanija, pracenje i analiza rada zaposlenih,
rieSavanje eventualnih problema, i posebno njegovanje
odnosa sa potrosSac¢ima, partnerima i lokalnim
institucijama.

3. Obezbjedenje adekvatnih zamjena, tj. da se
poslovi mogu preuzeti i voditi u odsustvu bilo koga,
posebno u hitnim sluc¢ajevima, kao §to su bolesti i druge
nepredvidene situacije.
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Prednosti i koristi za preduzece su:

1. Maksimizira se ukupan udinak zaposlenih
angaZzovanjem najboljih individualnih potencijala koje
zaposleni imaju. Na taj nac¢in se potice ukupna
produktivnost | istovremeno, stvara se ambijent
zadovoljstva u kojem se realizuju nove ideje,
usavrsavanja i unapredenja pojedinih proizvodnih radniji,
procesa i postupaka.

2. Proizvodi se brze, uz brze donosenje odluka jer
su zaposleni u samom centru zbivanja s preuzetom
odgovornoscu za rad. Racionalna | mudra odluka ima
svoj ekvivalent u plati kao fiksonom djelu i nagradi, kao
varijabilnom djelu, za pozrtvovanje, inicijativu i uspjeh.

3. Usavrsavanje i razvoj sposobnosti zaposlenih, koji
na taj nacin potvrduju sposobnosti i odgovornosti za
posao. Veoma Gesto se CGuje primjedba da ¢e najbolji i
osposobljeni zaposleni napustiti kompaniju. Naprotiv,
prema iskustvima na Zapadu, situacija je potpuno
obrnuta. Zaposleni kojim je povjereno vise odgovornosti
ostaju na tim poslovima radi potvrdivanja talenta,
profesionalizma i licnog samopotvrdivanija.

4. Delegiranjem poslova povecava se entuzijazam i
motivisanost zaposlenih razbijanjem dosade,
monotonije i dobijanjem Sanse da poslove unaprijede.
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Sta i koji poslovi da se delegiraju?

1. Delegirajte rutinske poslove koji uzimaju dosta
vremena koje ste radili do sada i u kojim uzivate, ali
jednostavno uzimaju i odnose dragocijeno vrijeme, kao
Sto su slanje faksova, otprema poste, kucanje
zakljuénica, slanje posiljki itd.

2. Delegirajte pojedine projektne zadatke za koje ima
smisla da ih vodi jedna osoba, koja moZe da prati i
koordinira realizaciju. Ponudite projekte koji mogu da
se odrade bez problema i ne traZze direktorsko
posredovanje, rjeSavanje konflikata i vodenje arbitraze,

3. Delegirajte poslove za koje pojedinci imaju specijalno
znanje, iskustvo i dio su profesionalnih djelatnosti, kao $to
su: racunovodstvo, nabavka i prodaja,
marketing i promocija, vodenje
proizvodnje, odrZzavanje voznog parka
e,

4. Delegirajte poslove
koordinacije, usaglasavanja |
pracenja dinamike ostvarivanja
zadataka unutar preduzeca i u
saradnji s vanjskim partnerima.
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Kojim i kakvim osobama
mozemo delegirati poslove ?

Veoma je bitno da poznajete zaposlene i pokusajte
da otkrijete | spoznate sve vrline i mane onih Kojim
namjeravate da povjerite odredeni posao ili zadatak.
Onog koga odaberete treba da posjeduje znanje,
sposobnost | potencijale da moze u potpunosti obaviti
povjerene poslove. Osoba treba da bude od Vaseg
najviseg povjerenja. Prije donosenja konacne odluke
pokusajte da zaposlenog testirate s manjim zadacima i
obavezama. Pritom, vaZzno je da utvrdite, nekoliko
osobina: da li zaposleni posjeduje sposobnost
upravljanja vremenom, da li koristi i vodi dnevni raspored
rada, dali vodi zabiljeske i dali notira obaveze | zadatak
koji mu povjeravate 7 U zavisnosti od toga, procjenite
da li bi trening i obuka pomogle da se eliminisu
eventualne slabosti. Pokusajte da u zavisnosti od
sposobnosti i liénih karakteristika zaposlenih, delegirate
5to vise poslova.

Ako ved pronadete odgovarajucu osobu, vodite racuna
da je ne pretrpate prevelikim obavezama | zadacima.
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Postupak i nac¢in delegiranja

Uspjeh prenosenja obaveza i zadataka ponajvise
zavisi od Vas samih: plana i priprema, strpljenja,
uspjesnosti prenosenja, posebno od pokazanog
povjerenja koje poklanjate. Najvazniji momenti tokom
prenosenja obaveza su:

1. Pozitivan stav i ubjedenost u ispravnost
prenosenja poslova je veoma vazZno. Jednostavno:
donijeli ste vaznu i korisnu odluku, morate to da uéinite
i vrijedno je napora da to uradite. Vjerovatno, to nec¢ete
uraditi perfektno i najbolje u prvom pokusaju. Medutim,
s iskustvom, narednog puta, to ée biti mnogo bolje.
Pozitivan stav i pokazana Zelja za uspjehom uli¢e
povjerenje i sigurnost kod osobe koja treba da obavlja
poslove.

2. Vrijeme, postepenost i planiranje postepenog
prenosenja obaveza vazno je da bi ste u velikoj mjeri
pripremili sebe na obaveze koje predstoje. Plan i
raspored uz metodologiju i vodi& o preuzimanju poslova
je bitan jer bez toga tesko je ocekivati uspjeh. Vodié& ili
uvod u poslove podrazumjeva taéno i precizno
navodenje poslova, spisak cbaveza i duznosti s korisnim
objasnjenjima i identifikovanim problemima. Tokom rada
bicete u mogucnosti da procjenite osobu i u zavisnosti
od toga da odredite koliko poslova i obaveza ste spremni
da prenesete i povijerite.

3. Razgovor i diskutovanje o poslu treba da se vodi
do najsitnijih detalja. Objasnjavajte postepeno, polako i
strpljivo o poslovima, obavezama s taéno definisanim
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ocekivanjima i ciljevima koje o¢ekujete. Budite strpljivi i
spremni da odgovarate na pitanja i pokusajte da
ohrabrite zaposlene da postavljaju pitanja. Postavljajte
sami pitanja da biste se uvjerili kako se i na koji na&in
razumijevaju Vase sugestije i posebno, kolika je | kakva
spremnost da se odradi posao. Ukoliko Zelite da pratite
ostvarenje poslova neposrednim uvidom i kontrolom,
pokusajte zajedno da definiSsete moguce kriterijume |
parametre kontrole. Na kraju, vaZzno je da utvrdite - kakav
je osjecaj zaposlenog i da li moZete ocekivati uspjeh,
utvrdite plan i ostvarenja oko preuzimanja poslova, i
definisite eventualnu podrséku | druge potrebe za
obavljanje posla.

4. Ciljevi i ostvarenja treba da se precizno definisu
po poslovima, ida se to unese u poslovnik. Napravite
zajedno zapisnik o ¢emu ste se dogovorili i ta se
ocekuje od zaposlenog da uradi. U zavisnosti od
urgentnosti posla treba, s vise ili manje specifiénosti,
da se definiSu obaveze i duznosti.

5. Pomoc i podrika zavisi od osobe i spremnosti na
samostalnost | preuzimanje odgovornosti. To dosta
zavisi od prirode i karaktera osobe i medusobne
bliskosti. U pocetku je vaZzno da neke poslove dijelite,
posebno ako Vam je vazno da tim poslovima date liéni
pecat i unesete karakter i imidZ onog §to ste Vi, mozda,
godinama gradili. Ohrabrite zaposlenog otvoreno i
prijateljski da, ukoliko osjeti potrebu, da se obrati za
pomoc i objasnjenja. Nemojte tokom prenosenja
poslova da se mnogo upli¢ete i da sve kritikujete,
posebno ako se preuzimanje posla ostvaruje po planu.
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6. Kontrola i prac¢enje je najvazniji dio da bi se
obezbjedio uspjeh. Pritom, najlakse je zaboraviti na
dogovorene | preuzete obaveze i zatraziti rezultat prema
krajnjem roku. Tokom prelaznog perioda, posebno ako
oc¢ekujete da moze dodi do problema, pokusajte da sami
kontaktirate osobu | provjerite $ta se dogada i u kom
pravcu se odvijaju poslovi. Ukoliko se situacija promjeni
ili dode do problema pokusajte da redefinisete
dogovoreni plan rada.

7. Ocijena i nagrada za uspjeh i kako reagovati u
sluc¢aju neuspjeha su dio zaokruzZzenog procesa
delegiranja. Ukoliko ste obecali nagradu i unapredenje
ako se uradi posao, onda ste duzni da obecanje ispunite.
MozZda postoje i ograni¢enja jer nagrada zavisi od
performansi i rezultata kompletnog preduzeca. U tom
sluc¢aju razgovarajte | iznesite svoje razloge i videnja.
Ukoliko je sve ostvareno po planu i dogovoru, onda je
osnovni red | dio menadzZerske kulture da se posao
ocijeni i da se stavi do znanja da ste zadovoljni. Ako je
Citav napor bio uzaludan, onda pogotovo treba da
razgovarate, da biste utvrdili razloge neuspjehali sta ste
u buducim poslovima spremni da ponudite zaposlenom
koji nije uspio da kompletira povjereni posao. Ukoliko
ste prenijeli odgovornost na druge, onda je veoma
vazno, da taj nivo odgovornosti ne preuzimate, ne
umanjujete ili podcjenjujete.

Delegiranje i prenosenje poslova na druge unutar
komapnije, je jedna od najvaznijih odluka koja moze da
se donese. To je osnovna pretpostavka za rast, razvoj i
prosperitet preduzecéa | posebno, zadovoljstvo Vasih
zaposlenih. Vama to moze da olaksa zivot, da Vam
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ostane vise vremena za one koje volite i da radite
poslove koji drugi ne mogu, ne umiju ili ne mogu da
naslute viziju buduceg razvoja. To je pitanje umijeca i
mudrosti i najbolji nac¢in da omoguéite drugim da rade i
nastave posao nakon starosti, bolesti ili nec¢eg treceg
Sto je teSko predvidjeti. Delegiranjem poslova
obezbjedujete osnovu za dugoro&nost kompanije. Time
sebi mozete da obezbijedite éast i postovanje od drugih
- Vasih zaposlenih i &lanova porodice.
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Porodicni biznis - specifichosti
i zamke vodenja

Vodenje privatnog biznisa, uz pomoc i ukljucivanje
clanova prodice je veoma tesko, osjetljivo i s
neizglednom buduénoscu.

U najvecem broju slucajeva porodicni biznis se ne
prenosi na drugu generaciju. Najveci broj biznisa
prestane s radom sa starosc¢u osnivaca, bolescu ili
njinovom smrcu. Mnostvo je problemai izazova s Kojim
se susrece familija ocko vodenja biznisa.

MNajosjetljiviji problemi su medusobni odnosi i
relacije, razlicita gledista i orijentacije posebno oko
Stednje, odgodenog trosenja, investicija, s jedne, i
uZivanja, putovanja | potrosacke moci koju biznis
prividno nosi sa sobom, s druge strane.

MNosioci prve alternative su obiéno osnivacdi i starija
generacija, dok drugu opciju mahom zastupaju mladi i
‘Coca-Cola’ generacija.

Visok stepen rizika nosi i razlicit stav €lanova
porodice spram zaposlenih u odnosima, nagradivanju i
postovanju prava zaposlenih.

U vezi s tim, mudrost i sposobnost vodenje biznisa
s ravnoteznim pristupm uz zadovoljstvo clanova
porodice, partnera i zaposlenih je najvecdi ljudski, moralni
I menadZzZerski izazov koje namece uspjesan porodicni
biznis. '
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Prednosti vodenja porodiénog
biznisa

Mnostvo je prednosti koje moze da pruzi biznis koji
je voden i upravljan u okviru uze ili ire familije. Navodimo
najznacajnije i uobié¢ajene prednosti:

1. Stabilna, radna atmosfera puna razumijevanja je
uobicajena u porodi¢nim poslovima, jer je rezultat
relacija i bliskih veza u okviru porodice. Svijest i Zelja da
se biznis unaprijedi veoma je prisutna jer je, obi&no,
veoma izostren osjecaj za uspjeh i prosperitet porodice.
Posebno je to vazno za djecu koja rastu uz poslove,
vide izbliza napor i tezak rad roditelja, razumiju i uée se
biznisu i kasnije su veoma predani ideji da odrze,
unaprijede i razviju porodi&ni biznis.

2. Brzo donosenje odluka u okviru porodice je brze
nego u ostalim privatnim biznisima jer su relacije bliske,
direktne i pojednostavljena je procedura u preispitivaniju
I donosenju odluke.

3. Planiranje na dugi rok je uobi&ajeno jer je
povezano s porodicnim perspektivama odrastanja
djece, njihovog Skolovanja i pokrivanja tekuéih troskova.
Problem nastaje, jer taj plan obi&no nije nikada formalno
napisan, tako da ostali zaposleni, koji nisu &lanovi
porodice, obi¢no nisu upoznati s dugoro&nim
prospektima i Zeljama porodice.,

4. Medusobni odnosi, mogu da budu veliki faktor
medusobnog povjerenja i postovanija porodiénog naslijeda,
tolerancije i obaveza za medusobno razumijevanje.
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5. Fleksibilnost je jedna od karakteristika u
porodicnom biznisu, jer je veza izmedu zarada i ulozenog
napora manje izrazena nego u drugim formama biznisa.
Clanovi porodice se lakse i jednostavnije adaptiraju
novonastalim situacijama sa stanovista zarada, rada i
napora koje poslovna situacija namece.

6. Ponos i osjecaj pripadnosti je veoma znacajan
posebno ako se njeguje i razvija od samog vodenja
biznisa. Upornost, zalaganje i osjecaj pripadnosti moze
da bude jedan od najvaznijih momenata u prosperitetu
| promociji porodiénog biznisa.
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Registracija i pravni aspekti
osnivanja preduzec¢a

Odluka da Zelite da otpoénete svoj biznis nametnuce
drugu vrstu dileme, odnosno izbor oko tipa i oblika
preduzeca.

Registracije i osnivanja preduzeca i svi drugi pravni
aspekti su veoma vazni jer ce odredivati poziciju Vaseg
biznisa kod banke i drugih finansijskih povjerilaca,
poreskih organa i placanja poreza | takse, obeveza
prema zaposlenim, i posebno, kakve ¢e posljedice
izabrani oblik preduzeca imati na rast i razvoj preduzeca.

U vezi s tim, predlazemo Vam da oko izbora pravnog
oblika preduzeca obavite cjelovite i detaljne konsultacije
s Vasom bankom, Udruzenjem zanatlija i malih
preduzetnika, i obavezno, potrazite savjet i pomoc¢ od
advokata i ekonomskih strucnjaka.

Te prednosti | ograni¢enja u izboru tipa preduzeca
se, mozda, sada ne mogu ni osjetiti, ali s kompletiranjem
zakonskih i institucionalnih okvira | uz uticaj
medunarodne zajednice ti efekti ¢e se osjecati kasnije
u sustinskom znacenju. Zasto je to vazno? Navodimo
nekoliko razloga kako i na koji nacin tip preduzeca moze
imati kratkoroéne i dugoroéne efekte po Vas biznis.

* SloZzenost | procedura oko registracije i osnivanja
preduzeca: broj upitnika i formulara, dokazi i cijena
registracije.



* Odgovornost | obaveze, posebno pozicija Vase
porodice i imovine u odnosu na izabrani tip preduzedéa,
posebno u uslovima davanja kreditnih garancija i
hipotekarnih garancija, te bankrotstva i otplate dugova.

* Pozicija menadZmenta, tj. poslovodnog tima u
poslovima upravljanja i rukovodenja preduzecem,
posebno kada su u pitanju partnerstva, ortakluci i
zajednicka ulaganja po osnovu imovine i kapitala.

* Pribavljanje pocetnog kapitala za funkcionisanje
preduzeca - ustedevina, novac po osnovu partnerstva
ili obezbjedenje poéetnog kapitala pozajmicom od
banke, ponekad tip preduzedéa ojatava i Vasu
pregovaracku poziciju kod banke.

* Vodenje racunovodstvenih knjiga, posebno izrada
zavrsnih rac¢una, od strane vlasnika, ili treba angaZovati
profesionalnog rac¢unovodu, te razlike oko pregleda i
kontrole finansija i poslovanja.

* Raspodjela i pripadnost profita: viasniku biznisa,
partnerska podjela ili isplata dividendi po osnovu akcija.

e Status, olaksice i obaveze po osnovu takse, poreza
| penzija.

* Kontinuitet poslovanja i status preduzeca u sluéaju
nesretnih dogadaja, kao $to je smrt vlasnika preduzecéa
ili jednog od partnera, ostavke i napustanja biznisa,
bankrotstva ili drugih ekstremnih i neuobi¢ajenih
postupaka koji su (ili nisu) definisani zakonom.

* Prodaja kompletnog, ili djela preduzec¢a - status i
pozicija vlasnika, partnera i dionicara.
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Ostali pravni aspekti u vodenju
biznisa

Svi aspekti rada, organizacije, zaposljavanja drugih
i kompletno poslovanje firme treba da bude uskladeno
s postojecdim zakonima.

U pocetku, moze da Vam se ¢ini da je to nepotrebno,
komplikovano i isuvise kosta. Medutim, ne podcjenjujte
nepovoljne momente, koji mogu da pogode Vas biznis,
kao sto su prirodne nesrece, nesrece i povrede na poslu,
zloupotrebe | svakodnevni poslovni i drugi rizici koji su
sastavni dio Zivota.

Prepoznatljivost i promocija biznisa -
ime kompanije

Svaki biznis i svaki organizacioni oblik koji izaberete
treba da ima svoje ime. Prema tome, prije nego sto
otpoc¢nete treba da izaberete ime shodno svim
aspektima marketinga, promocije | prirode biznisa kojom
se bavite.

Da biste otpoceli, treba, osim biznis-imena, da imate
tacnu adresu, ulicu i broj, tel. i fax., i mjesto boravka iz
kojeg vodite svoje poslove.

Isti podaci treba da budu sadrzani na Vasem
memorandumu, tj. poslovnom pismu, zakljuénici, racunu
i svakom drugom dokumentu koji izdajete tokom
poslovanja.
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VVeoma je vaZno da izaberete ime kompanije.

Mnogi misle da je to manje vazno pitanje.
Prepustamo Vama da odaberete ime koje ce
iIstovremeno reprezentovati Vas, Vas biznis, misiju i
ciljeve koje Zelite da ostvarite.

Ime je, moiZda, najvaznije radi prepoznatljivosti.
Neophodno je da se lako pamti od strane Vasih
potroSaca, Vase identifikacije | Vasih zaposlenih, s
idejom i ciljevima koje ste projektovali.

Zastita intelektualne svojine -
patenata, copyrights i trademark

Ukoliko se bavite oblastima u kojim je intelektualna
svojina prepoznatljiva i vazna, onda to treba da i
adekvatno zastitite.

Trziste, konkurencija i moc¢ profita mjenja karakter i
namjere mnogih konkurenata. Ukoliko nemate
adekvatnu zastitu, onda ono, §to Vama donosi uspjeh,
ugled i profit, moze biti predmet kopiranja, loSe imitacije
| poslovne krade.

To je apsolutno neophodno, posebno ukoliko Zelite
da trgujete, poslujete i razmjenjujete ideje sa svijetom.

Posteni inostrani partneri, prije bilo kakvog ozbiljnog
otpodéinjanja posla, upitace Vas oko statusa i zastite
autorskih ili proizvodnih prava. Istovremeno, ukoliko Vi
kopirate ili Zelite nesto da proizvodite Sto ste vidjeli
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negdje u svijetu, onda se od Vas ocekuje da budete
spremni da podnesete sve konsekvence koja proisticu
iz zastite intelektualne svojine u svijetu.

Pomoc i savjete potrazZite od institucija koje se bave
tim poslovima posebno u zastiti patenata, licenci i ostalih
autorskih prava.

Obaveze i pravne posljedice vodenja
biznisa

Postoji mnostvo zakonskih propisa, uredbi i pravila
kojim se regulisu obaveze | duznosti izmedu ué¢esnika u
privrednom poslovanju.

Zakonskim propisima se, u najsirem smislu, Stiti
opsti javni interes uz zastitu ucesnika u privredivanju,
tj. pravni subjekti i fizicka pravna lica, kao sto su:
potrosaci, zaposleni i druga preduzeca, kompanije i
firme.

Veoma je vaZzno da razumijete osnovna pravila i
principe na kojima pociva privredivanje i odnosi izmedu
privrednih subjekata. To je posebno vazno ako se bavite
poslovima Kkoji su osjetljive djelatnosti sa stanovista
sigurnosti i zdravlja stanovnistva, kao 5to su: zdravstvena
zastita, ishrana, trgovina i promet prehrambenim artiklima
| proizvodima, prodaja lijekova itd.

Najcesce te | neke druge djelatnosti podrazumjevaju
obezbjedenje posebnih uslova sigurnosti, higijenske i
druge standarde.
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O tim, | drugim aspektima treba da se upoznate i,
obiéno organi kantona ili opstine, koji se bave ili
pokrivaju poslove tzv. privatnog sektora, imaju te
informacije.

Veoma je vaZno da razumijete da se uspjesan biznis
ne moze voditi, posebno ne na dugi rok, na obmani,
falsifikatima i s loSim kvalitetom proizvoda i usluga.

U vezi s tim, treba da postujete nekoliko principa i
pravila koja su prihvacena u svijetu kada je u pitanju
zastita potrosaca.

* Ukoliko je Vasa roba - proizvod ili usluga loseg
kvaliteta, neispravna, ili ne odgovara standardima koji
su propisani, potrosac ima pravo na povracaj ukupne,
ili djela cijene koja je pla¢ena za robu.

= Proizvod ili usluga, koju prodajete, mora uvijek da
odgovori specifikaciji ili atestu o kvalitetu. Ukoliko
oglasavate robu o specifiénim aspektima kvaliteta za
koji nemate dokaza, onda je to kriviécna radnja i

* Proizvodi moraju da zadovolje standarde sigurnosti
i zastite kojom se &titi zdravlje, sigurnost i bezbednost
potrosaca.
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Osiguranje - sigurnost
i zastita od rizika

Osiguranje je minimalna i nuzna pretpostavka da se
zastitite od lose poslovne srece, od rizika, pririodnih i
drugih nepogoda.

To je posebno vaZzno za male preduzetnike i one
koji tek pocinju sa biznisom. Najmanje §to morate da
ucinite jeste da se zastitite od nezeljenih posljedica koje
mogu u datom momentu da dovedu u pitanje nastavak
posla, pa i normalno Zivljenje. Osiguranje poslovnih
objekata, posebno skladista robe, imovine, masina |
opreme, koji posebno pokrivaju u sluéaju provala i krada,
je okolnost na koju morate ra¢unati posebno u poratnim
i kriznim vremenima.

Uz sve pocetne probleme, nestasicu pocetnog i,
posebno, varijabilnog kapitala, veoma je vazZno da
obezbjedite slijedede vrste osiguranja:

* Osiguranje za zaposlene, bez obzira da li rade s
polovinom ili punim radnim vremenom je nuznost, i
nastojte da osiguranjem eliminesete sve neugodnosti
koje mogu da se pojave nakon nesretnih slucajeva,
povreda i gubitka Zivota na radnom mjestu.

* Osiguranje za motorna vozila i, posebno osiguranje
za tzv. trece ucesnike u saocobrac¢aju i sve neZeljene
posljedice, koje su posljedice saobracajnih udesa i
nesreca, po vozace, putnike, trec¢a lica i motorna vozila.
Takode pokusajte da se obezbjedite protiv krade,
posljedica pozZara i drugih naj¢escih uzroka kvarova i
drugih neizvjesnosti.

90



= Osiguranje poslova | preuzetih obaveza koja
pristicu po osnovu ugovora, posebno kod Kupovine
proizvodnih linija, opreme | postrojenja. Provjerite i
utvrdite sve aspekte pokrivanja rizika tokom transporta,
ugradnje i pustanja opreme u rad.

* Redovni pregledi i osiguranja specijalnih vidova
opreme - bojleri, kazani koji rade pod visokim pritiskom
i druga oprema, koji svake godine treba da imaju
certifikat o tehnickom pregledu.

Osim navedenih oblika osiguranja, koja su osnovna,
u zavisnosti od vaseg biznisa, vidite da li ima potreba
da osigurate Vase poslovne prostorije protiv pozara,
krade ili nekog drugog oblika rizika.

Ako svakodnevno Saljete robu ili imate terete u
tranzitu, onda to podrazumjeva odgovarajuci i najbolji
aranzman osiguranja i eliminisanja rizika gubitka,
nestanka ili drugih oblika ostecenja.

Posebno napominjemo, da obavezno osiguranjem
pokrijete sebe i svoju porodicu. Vodenje privatnog
preduzeca i, uopste biznisa, je naporan posao, pun
rizika, pritisaka i neizvjesnostil.

Osiguranje zdravlja i nadokanada u slucaju najgoreg
je minimum koji morate da obezbjedite za porodicu, i
bar kakvo-takvo, nadoknadivanje Sokantnog gubitka i
njihovo suocavanje sa stvarnoscu.

Sve vrste osiguranja koje su zakonom propisane,
kao sto je osiguranje zaposlenih i osiguranje vozila, treba
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striktno uraditi po predvidenim propisima uz izbor
najboljih | osiguravajucih firmi koje su potvrdile svoju
poslovnost i ugled.

Dokumentacija - sigurnost i dokaz
poslovanja

Cuvanje, fajliranje i obezbjedenje dokaza o uplatama
prema trecim licima, Kupovini proizvoda | usluga od
drugih, prodaji | prometu sopstvenim proizvodima, te
obezbjedenje svih dokaza o tekuéim troskovima je
veoma vazno.

To je znak Vase poslovne i menadZerske
organizovanosti | efikasan i najbolji dokaz za eventualne
Sporove, osporavanja | greske drugih.

Izbor i organizacija ¢uvanja dokumenata po
oblastima poslovanja, mjestima nastanka, ili nekom od
drugih metoda koji je najprikladniji Vasem biznisu je
posao kome treba da posvetite odgovarajuc¢u paznju.
Posao fajliranja ili sortiranje dokumenata mozZe se uraditi
na vise naé&ina, - bilo preko odgovarajuéeg
kompjuterskog programa uz ¢uvanje dokumenata i
racuna, ili otvaranjem posebnih fajlova koji ¢e biti
ustrojeni po kupcima, dobavlja¢ima, troskovima,
taksama i porezu, ili na neki drugi nacin.

Ukoliko ne mozete da uspostavite sami sistem, onda
zatraZite pomoc ili jednostavno nastojte da prekopirate i
prilagodite sistem od nekog od Vasih poslovnih partnera.
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Obaveze prema zaposlenim - ¢ast i
duznosti poslodavca

Ukoliko budete mogli da vodite svoj biznis
samostalno, onda se mozZzete koncentrisati na
uspostavljanje | odrzavanje dobrih relacija s
potrosacima.

Medutim, ako posao vodite uz pomoc porodice, ili
ako treba da nekog zaposlite, onda Vas to obavezuje
na postovanje odredenih standarda i pravila ponasanja.

Najmanje sto bi trebalo da imate, to je definisanje
odredene politike, pravila ili principa kad su u pitanju
zaposleni, tj. kako | na koji nacin tretirati, placati
zaposlene, uz koja prava i obaveze.

To mozda i nije toliko vazno u pocetku dok vodite
posao i poslovanje sami ili uz pomoc¢ ¢lanova porodice.
Medutim, kad biznis pocfinje da raste i da se razvija,
onda je to neophodna pretpostavka, jer bez postenog
I profesionalnog pristupa, tj. obostrano regulisnih pravila
ponasanja ne moze se ocekivati rad bez problema,
nezadovoljstva | otkaza. Tu vrstu problema sa
zaposlenim, ako ista treba postaviti na zdrave osnove,
onda su to fer, postenii profesionalni odnosi.

Poslove oko zaposljavanja treba voditi obazrivo i
temeljito.

Ma tim osnovama mozZzete graditi motivaciju
zaposlenih, njihov respekt i lojalnost prema preduzecu.
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Da biste to postigli, treba da uspostavite pravila, norme
i disciplinski pravilnik. To ¢e Vam omoguciti da prema
svim zaposlenim imate isti stav i istu mjeru u odnosu na
njihov rad, rezultate i eventualne greske i propuste.

Pravilima pona&anja treba da obezbjedite nekoliko
najneophodnijih elemenata:

» Zastitu i sigurnost zaposlenih, rukovodeceg kadra,
potrosaca i trecih lica,

= Zastitu i sigurnost poslovanja preduzeca, procesa
proizvodnje, proizvode i imovinu,

« Uspostavljanje pravila i principa rada koja
obezbjeduju da zaposleni obavljaju poslove na
obostrano zadovoljstvo,

+ Definisati minimum standarda pravila kojim se
obezbjeduje sigurnost, ugled i prosperitet biznisa i
poslovanja,

» Preventivne mjere protiv neefikasnosti, gubitaka i
krada i :

* Promocija i prezentacija ugleda i imena preduzeca.

Ukoliko zaposleni, iz bilo kojih razloga, naruse pravila
i principe rada u kompaniji treba predvidjeti i definisati
pravila i postupak disciplinske akcije.

Jednostavno, time definiSete unaprijed poznata
pravila igre $to omogucuje objektivno i trezveno
reagovanje. Jedno od najosnovnijih pravila jeste da
predvidite: Svako ima pravo da bude saslusan prije
donosenja bilo kakve mjere.



To je potrebno da biste procjenili: razloge, sadrzaj i
uzrok greske ili promasaja. Kad utvrdite razloge i uzroke
greske, moZete donijeti i odgovarajucée protivmjere radi
preventivnog djelovanja u buducem radu. |

Takode je vazno da utvrdite postupak, proceduru i
izricanje mjere u odnosu na gresku. Uobi¢ajeno ja da
uvedete nekoliko nivoa disciplinskih mjera koje bi se
izricale u zavisnosti od okolnosti nastanka, stete i ranijeg
ponasanja zaposlenog.

Te mjere mogle bi da budu:
* Usmena opomena,
* Pismeno upozorenje,

* Preduzimanje drugih pravnih i disciplinskih
postupaka , i

= Otpustanje s posla.

Poslodavci obiéno Zele da se zastite od nepostenja
| neprofesionalizma zaposlenih. Potpuno razumljivo.

Medutim, kad govorimo o obostrano definisanim
pravilima, onda podrazumjevamo i da se tim istim
pravilima zaposleni zastite od ‘nadredenog’ polozaja
poslodavca. Superioran stav proisti¢e po 2 osnova -
rukovodece, tj. pozicije direktora ili menadzera i,
posebno, pozicije po osnovu viasnigtva.

U vezi s tim, najmanje sto zaposleni od Vas treba
da ofekuje jeste Rjesenje ili Ugovor o zaposlenju ili
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Ugovor o medusobnim obavezama s jasno definisanim
obavezama | duznostima. Ugovor treba da sadrzi
nekoliko osnovnih elemenata, kao sto su:

* |Ime poslodavca,

* Opis radnog mjesta - naziv i opis radnih cbaveza
i duznosti,

* Obaveze na poslu - ponasanja, odjevanje i
promovisanje imidZa preduzeca,

* Pocetak zaposlenja i uslovi : broj radnih dana ili
sati u sedmici,

* Detalji oko plac¢anja; kada (sedmiéno ili mjese&no),
koliko (satnica, bruto, neto) i varijabilni dio - nagrada,

* Detalji oko godisnjih odmora i odsustva - placena
i neplacena,

* Postupak i procedure oko konflikata i
nezadovoljstva,

* Disciplinska pravila - odredbe, postupak i mjere,
* Bolovanja i povrede - dokaz i potvrde i
* Procedure i otkazni postupak.

Dobra poslovna politika prema zaposlenim
podrazumijeva i definisanje prava zaposlenih ukljuéujudi
promociju, nagradivanje i brigu o najboljim. Ukoliko
postavite temelje racionalne, mudre | profesionalne
politike u odnosu na zaposlene obezbjedili ste jedan
od osnovnih temelja za prosperitet i buduénost firme.
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Menadzment - upravljanje
preduzecem

Menadzerska vjestina, sposobnost | mudrost
upravljanja preduzecem je nesto sto striktno ne zavisi
od nivoa obrazovanja, znanja, karakternih osobina ili
porodicnog backgraunda. To ‘nesto’ je ponekad tesko
objasniti kao 5to je teSko odgovoriti | na pitanje: Koje su
to bazicéne pretpostavke da bi se napravio uspjeh u
biznisu? - Tesko je naci takva objasnjenja i u trzisno
razvijenim zemljama Zapada u kojem su mala i srednja
preduzeca temeljni nosioci rasta, zaposlenosti i
bogatstva nacija. Ipak, ¢ini nam se da su neke od
bazicnih pretpostavki za uspjeh slijedece okolnosti, bar
kada su u pitanju obiéni ljudi, preduzetnici i mali
biznismeni, ne ulazedi u bazié¢ne pretpostavke koje
poti¢u iz korjena drzave i drustva u kojem zZivimo:

e Obezbijeden pocetni kapital na ovaj ili onaj nacin,

* Menadzerska sposobnost, znanje | osjec¢aj za
biznis,

= Spremnost na rizik ili bolje re€eno - mudrost
pronalazenja rjiesenja izmedu ‘dobrih® mogucnosti |
rizika,

* Personalne karakteristke koje nose harizmu,
liderstvo, samouvjerenost i totalnu podredenost jednoj
ideiji,

* Sretna okolnost i

* Podrska porodice, posebno braénog partnera.
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Zbog ograni¢enosti prostora i namjene naseg
vodi&a, zadrzacemo se ovom prilikom samo na nekim
elementarnim pretpostavkama, koje uspjesni ljudi treba
da znaju, nauce, posjeduju i da ih dalje razvijaju i njeguju.
To se prije svega odnosi na upravljanje i kontrolu nad
samim sobom, upravljanje drugima i posebno,
njegovanje dobrih relacija u porodiénom biznisu. U vezi
s tim, pokusac¢emo da ukazemo na osnovne elemente
dobrog menadizmenta kada je u pitanju:

 Kontrola i upotreba vremena je menadzZerska
vjestina i sposobnost da razvijete sistem racionalnog
koristenja vremena iz dana u dan, s orijentacijormn da
unaprijed planirate svoje prioritete, koji su vezani za biznis,
poslovne partnere, prijatelje, porodicu i posebno djecu,
na sedam i na mjesec dana, uz sistemsko i stratesko
prispitivanje koristenja vremena, najmanje jednom
godisnje. Spominjemo sistem u koristenju vremena zbog
toga Sto razliciti ljudi, posebno razliéiti biznisi | preduzeca
traze razli¢itu organizaciju i koristenje vremena.
Jednostavno reéeno, planiranje i upotreba vremena znadi
planiranje | analizu buducih poslova i aktivhosti uz
definisanje prioriteta: Sta je hitno i ne moZe da se odlozi,
Sta moZe da se pomjeri i moze li stogod da se otkazZe jer
nije vrijedno truda | trosenja vremena? Medutim, od opste
prinvacenog pristupa u koristenju poslovnog dnevnika,
pitanje je da li imate razvijenu naviku da svakodnevno il
sedmicno pravite listu kljuénih aktivnosti koje treba da
zavrsite. Cilj ispisivanja i najbrajanja tih aktivhosti jeste
da biste mogli da rangirate i pravite prioritetnu listu
poslova.
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Ne pravite listu reda radi, ili da biste je pokazali
Vasem nazadovoljnom partneru, kako je Zivot tezak i
koliko imate obaveza. Napravite listu s prioritetnim
poslovima. Poslove, na primjer, mozZete podijelite po
vaznosti:

A Poslovi koji imaju visok nivo prioriteta i moraju da
se zavrse,

B Poslovi koji su manje vazni i mogu se odlozZiti, jer
vrijeme za njihovo obavljanje nije kritiéno i uticaj na
posao nije tako znacajan,

C Poslovi koji su manje vazni i mogu se skinuti s
liste, odloziti, povjeriti drugima iz tima, ili jednostavno
mozZete ih odraditi kada budete imali vise vremena i

X Poslovi koji traze urgentno reagovanje, kao to
je, hitan odgovor, kompletiranje ponude, razrijeSavanje
krize, ili neodloZan sastanak sa strateskim partnerom.
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Zaposljavanje i motivacija
zaposlenih - najvaznija karika

Zaposleni su osnova uspjeha, i na njihovom
zadovoljstvu, profesionalizmu | motiviranosti, se moze
graditi rast i razvoj preduzedéa.

Polazimo od strateikog opredjeljenja: da su
zaposleni osnovni i najvazniji proizvodni faktor, i kao
takvom treba mu se dati i prioritet.

Za profesinalan rad preduzeca, posebno u po&etku,
morate posvetiti najvise paZnje upravo zaposlenim,
posebno kada je u pitanju:

= Definisanje kadrovske politike,
= Sadrzaj i ciljevi politike o zaposljavanju i zaposlenim i
* Analiza i unapredenje.

1. Definisanje kadrovske politike, u nasim uslovima,
najCesce ima negativno znac¢enje. Medutim, posao oko:
izbora, zaposljavanja, obuke i treninga, motivacije
zaposlenih, rijeSavanja konflikata i davanje otkaza, kako
god da to zovete, ima strateski znacaj za uspjeh bilo
kog posla.

Svaki, pa i najmanji oblik preduzec¢a, treba da
definiSe osnovne principe kada je u pitanju ta oblast,
jer na tim osnovama ce, ili nec¢e, podivati vrijednosni
sadrZaji preduzecéa, koji se na Zapadu obi¢no
oznacavaju, kao ‘culture and values’ preduzeca. To je
ono najljepse 5to potrosaci prepoznaju i cjene, po
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odnosima prema njima, | 3to se zapazZa u poslovnim i
prodajnim objektima.

Istovremeno, to su relacije, medusobni respekt i
izraZeno zadovoljstvo zaposlenih kad Vam s mjerom i
zadovoljstvom govore - da rade za to preduzece, gazdu
ili jednostavno za tog majstora. Na Vama, kao viasniku
biznisa, je da definisete Sta hoc¢ete od zaposlenih i §ta
njima nudite za uzvrat. To je najjednostavnije re¢eno,
definisanje prava, obaveza i pravila - $ta je dobro, a sta
pogresno kada je u pitanju posao i predstavljanje
preduzeca. Razlika izmedu dobrog i loseg znadi
definisanje “fer i postenih’ relacija izmedu poslodavca i
zaposlenih.

2. Sadrzaj politike oko zaposljavanja i zaposlenih
podrazumjeva definisanje osnovnih principa i pravila
koje se odnose na tu materiju.

Najmanje sto treba da pokusate jeste da odredite
minimalna pravila koja treba da pokriju oblasti oko
organizacije rada, odnose i ralacije izmedu zaposlenih,
izbor | zaposljavanje, osnovne higijenske uslove i
minimalne standarde zastita zdravlja zaposlenih,
jednaka prava za sve s obzirom na pol, godine, naciju i
vijeroispovjest, placanje, obuku i trening, radno vrijeme,
placanja i isplatu varijabilnog dela kao nagradu za
promet, posebno zalaganje | izvanredan rad. Tim
pravilima treba da stimiliSete vrijedne i one najbolje,
ozbiljne i 8tedljive, tj. one koji Vasem biznisu pristupaju
posteno, profesionalno i odgovorno.

3. Analiza i unapredenje politike, jednostavno
podrazumjeva princip, da ono sto je lose i $to ima
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negativne efekte, po biznis i po zaposlene, da se mijenja
i unapreduje. Pokusajte da ugradite pravila i procedure
da zaposleni mogu da pokrenu i da mjenjaju ono s &im
su nezadovoljni. S vremena na vrijeme, nakon Sest
mjeseci ili godinu dana, pokus$ajte da radikalno
preispitujete principe i pravila koje ste sami postavili.

Mozete otpoceti biznis | poslovanje | bez pravila i
principa, ali onda upadate u zamku da svakodnevo |
od slucaja do slu¢aja, donosite odluke.

To je najgora moguca varijanta jer ¢ete odluke
donositi pod presSom, nervozom i uticajem blizih
saradnika, €lanova porodice i zaposlenih koji ¢e
protezZirati to, ili drugo rjesenje, polazedéi od svojih
opcija, interesa ili sopstvenog osjeéaja za biznis.

Najvazniji doprinos donijetih pravila bice da
eleminiSete uticaje, proteziranja i Zelje rodaka, prijatelja,
Sire familije | posebno, uticajnih &inovnika iz opstine i
poreskih organa da zaposlite tog, nekog ili onog treceg
‘vrijednog, postenog i odgovornog’.

S definisanim pravilima, Vas odgovor, moZe da
bude pozitivan, predusretljiv i s Sarmom dobrog
covjeka, ali uz jedan mali uslov - da zadovolji i potvrdi
definisane standarde ‘kudée’,
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Standardi i pravila oko
zaposljavanja

Postoji mnostvo zakonskih uredbi koje regulisu ovu
materiju, no svejedno, pokusacemo u najkracem da
ukazemo ne neke najosnovnije principe i pravila koja
ce Vam pomoci posebno u poéetnom periodu
poslovanja.

Ta osnovna pravila se odnose na:
* Pravila i propise preduzecda,
e |zbor i selekciju i

s Zaposlenje.

1. Pravila i propisi preduzeca treba da pokriju oblasti
tzv. radne sistematizacije, tj. opis | naziv radnih mjesta,
zadatak | osnovne obaveze i duZnosti, duzina radnog
vremena,; definisanje liste kriterijuma, tj. obrazovnih,
radnih, personalnih | iskustvenih zahtjeva za svako radno
mesto, ukljudujudi, potrebna znanja, vjestine i
sposobnosti, specijalna interesovanja, poseban interes
i motivaciju, | odredbe oko specijalnih zahtjeva oko
radnog vremena; visina plate ukljucujuci porezna i druga
opterecenja s varijatama ukoliko se moze praviti
alternativna mogucnost oko skracenog radnog vremena
ili povremenog angazZzovanja, s5to je posebno
interesantno radi izbora optimalne varijante kada su u
pitanju veliki porezni izdaci za stalno zaposlene.

126



Ukoliko se odlucite za tu varijantu onda to
podrazumjeva pripremu posebnih ugovara s preciznim
odredbama i pravilima.

Izbor | selekcija je veoma vazna, | podrazumjeva da
se koriste svi metodi za izbor | zaposlenje onih koji mogu
da ispune sve zahtjeve radnog mjesta.

lzbor | selekcija treba da bude otvorena za
nadmetanje, fer pravila i izbor najboljih. |

Da bi ste to postigli predlazemo Vam da u svim
slucajevima, paiza manje vazne poslove, izbor obavljate
preko javnih oglasa.

Time ¢ete obezbjediti Sirok izbor, konkurenciju i fer
nadmetanje. Od kandidata trazite iste informacije |
podatke, tako da mozZete da ih poredite i da po
jedinstveno] metodologiji pravite suZzenu listu od najboljin
kandidata.

Slijedec¢i korak je zakazivanje razgovora s
potencijalnim kandidatima ili obavljanje intervjua.
Procjenjujte kandidate u zavisnosti od opisa | duzZznosti
radnog mjesta.

Ukoliko se od kandidata trazi specijalna vjestina, kao
5to je kucanje, onda ih unaprijed obavjestite da cete
provjeravati tacnost i brzinu. Kad su u pitanju posloviu
okviru malih i srednjih preduzeca, onda obi¢no jedna
osoba, po pravilu, pokriva vise poslova. S tim u vezi,
trazite osobe koje mogu da odgovore tim zahtjevima
po svojim liénim i karakternim osobinama. Uz to je vaZno
da dobijete saglasnost i pozitivan stav oko
kombinovanja razli¢itih radnih duZznosti. Velika je
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prednost ukoliko neko posjeduje i iskustvo na
prethodnim poslovima.

Pokusajte da konacan izbor i selekciju obavite bez
bilo kakvih predrasuda u odnosu na pol, godine,
vjeroispovjest i religijsko uvjerenje.

Pokusajte, mada to nece biti uvijek lako, da
primjenite kriterijume praviénosti, profesionalizma i
najbolje opcije za Vas biznis.

3. Kad obavite izbor, onda to kandidatu saopstavate
usmeno i obi¢no nakon toga duzni ste da ponudite
Ugovor o zaposleniju.

Onim koji nisu imali uspjeha treba da posaljete
obicno i jednostavno pismo koje treba da ima bar dvije
recenice. U prvoj, kojom izraZzavate Vase Zaljenje sto
nisu imali uspjeha uz navodenje razloga za neuspjeh u
konkurusanju. U drugoj, pozelite im viSe srece u
narednim konkursima uz najbolje zelje za uspjeh u poslu
i licnoj sredi.

Taj pristup, koji je uobi¢ajen u svijetu, kod nas tek
treba da stekne pravo uobicajenog i opsteprihvacdenog.

Ukoliko uspijete da uginite taj prvi i najobié&niji korak,
da zahvalite onima koji ho¢e da rade u Vasem
preduzecu, na dobrom ste putu da postujete i cjenite
one koji vec¢ rade kod Vas.

Ukoliko bilo sta o¢ekujete od novozaposlenih, onda
to treba da im saopstite u prvih nekoliko dana. Tom
prilikom, pokusajte da im objasnite vrijednosne
orijentacije, ciljeve | osnovne poslove kojima se bavi
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preduzece, uz precizno navodenje principa, pravilai ta
preduzece oCekuje od njega kad je u pitanju prosperitet,
razvoj i rast preduzeca. Naravno, dobre kompanije koje
rade shodno buducim oéekivanjima, imadce mudrosti i
znanja da jasno stave do znanja novozaposlenim - &ta
uspjesni i najbolji mogu da o&ekuju za uzvrat.

Motivacija zaposlenih - kako je
postici ?

Motivisati zaposlene da rade efektivno i s
entuzijazmom je jedna od kljué&nih pretposatvki za uspjeh
u poslovanju.

Zaposleni sa velikim radnim potencijalom su bez
velike koristi i efekata ako su nezadovoljani i bez
motivacije. LoSa i nepostoje¢a motivacija zaposlenih
obicéno vodi u nezainteresovanost, odsustvo s posla i
loSe proizvodne | radne efekte.

MNezadovoljstvo zaposlenih se obiéno manifestuje u
mrzovolji, svadalackoj atmosferi, netoleranciji i odsustvu
inicijative i radnog elana.

Sta da se radi i kako motivisati zaposlene?
Prva stvar koju treba da znate jeste fakt da:

motivisati zaposlene nije ni jednostavno ni lako,
pogotovo ako se opredjelite za minimalne plate bez
dodatnih varijabilnih naknada.
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Ali treba da upamtite - ¢ak | kad zaposleni imaju
dobre plate to jos ne znaé¢i da su zadovoljni | da su
motivisani.

VVeoma ¢esto, zaposleni ne mogu da urade posao i
zbog nekih drugih razloga, koji nemaju nikakve veze sa
motivacijom.

Ti najcesci razlozi su: prvo, zaposleni ne znaju kako
da urade posao; drugo, neko ili nesto im smeta da
odrade posao i trece, oni jednostavno ne Zele da urade
posao. Ukoliko su neki od navedenih razloga, onda je
najcesSci odgovor otklanjanje uzroka, obucavanjem
zaposlenih preko treninga, obuke ili poboljSanjem
organizacije i poslova unutar organizacione cjeline
preduzedca.

Kome i ¢emu cete dati prioritet zavisi od uzroka zbog
Gega se poslovi ne obavljaju na oéekivanom nivou.

Osnovni motivacioni faktori, prema ¢uvenom
teoreticaru F. Hercegu, koji uticu na zadovoljstvo
zaposlenih su:

* Prepoznatljivost i priznanje za posao koji je dobro
uraden,

* Promocija i unaprijedenje,
» Osjecaj za postignuto i ostvareno,
¢ Odgovornost za projektovane ciljeve i

* Posao, sam po sebi, koji omogucuje izazov i
nagradu za postignuto.
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Osim navedenih faktora veoma su vazni i unutrasnji
faktori organizacije, medusobnih relacija u opseqg
upravljanja i rukovodenja preduzedem. Od tih,
najznacajnijih faktora, su:

* Relacije i medusobni odnosi unutar preduzeda,
= Pravila i regulativni principi,

e Plate i nadoknade,

* Radni uslovi,

= Stil | proces nadgledanja i menadzerska kontrola i
» Status | sigurnost.

Prema nekim teoreticarima, posebno u prakti¢nom
smislu, veoma je vaino voditi racuna o slijeded¢im
elementima kada su poslovi u pitanju. Navodimo samo
neke elemente organizacije poslova i rednih zadataka
kojim je moguce poboljsati motivisanost zaposlenih. Ti
elementi su:

* UmnozZzavanje i prosirenje poslova i radnih
zadataka, tj. umjesto da se obavlja samo jedna i veoma
jednostavan radni zadatak ima smisla da se poslovi i
obaveze s vremena na vrijeme mijenjaju i kombinuju, ili
prosiruju | da budu interesantniji, razbijajuc¢i zamor |
jednoliénost.

* Davanje zaposlenima vise odgovornosti ukljucujudi
priznanje i nagradu za dobro uraden posao.

= Rotacija na poslu, mjenjanjem poslova i radnih
zadataka, tako da zaposleni nakon sedam ili mjesec
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dana mjenjaju posao, na taj nacin se postiZze razbijanje
monotonije | pruzanje Sanse da se vidi gdje pojedinci
daju najbolje rezultate |

* Rad u grupi ili timu. Prema mnogim iskustvima u
svijetu, time se postize veca motivisanost, kompaktnost
| pripadnost grupi, vec¢e zadovoljstvo na poslu i postize
se bolji proizvodni rezultat.

Motivacija grupe ili pojedinca ?

Zadovoljstvo | motivacija zaposlenih ne moze se
postici opstim ili generalnim unapredenjem za sve
zaposlene,

Motivacioni faktori su stvar liénih karakteristika
pojedinca, njihovih osobina, Zelja, o¢ekivanja i opstih
uslova u kojoj Zive i rade.

U vezi s tim, nemoguce je motivisati zaposlene, kao
pojedince, jedinstvenim pristupom u motivaciji
zaposlenih - nagradivanjem, promocijom i
unapredenjem.

Dakle, veoma je vazno da upamtite, da se zaposleni
ne mogu motivisati na isti nacin. Da biste ostvarili prvi
uslov treba da znate licne probleme i porodi¢ne
okolnosti radnika.

Ponekad, licni problemi u porodici mogu imati veliki
uticaj na ponasanje i efekte na radnom mjestu.
Pokusajte, s tim u vezi, da pronadete najbolji nacin da
upoznate zaposlene, da napravite program i plan:
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Kako i na koji na&in da otkrijete ¢esto skrivene porive
i naravi Vasih zaposlenih 7

Jedno je sigurno, da je svaki ¢ovjek svijet za sebe i
da shodno tome ima potpuno razli¢ite motive, Zelje i
osjecaje zadovoljstva sobom, okolinom i poslom.

U vezi s tim, vaZzno je da se odgovori na pitanje: Sta
pojedinu osobu &ini sretnom i zadovoljnom? U zavisnosti
od spleta razli¢itih okolnosti: nasljedenih osobina,
obrazovanja, socijalnog miljea odrastanja, razvijenog
osjecaja za potrebe, Zelje za promocijom itd. zaposleni
imaju potpuno razli¢iti odnos prema tzv. satisfakciji na
poslu. Polazedi od hijerarhije potreba koje je definisao
Malsow, jos 1960 godine, mogu se razlikovati nekoliko
nivoa potreba koje su razlicte | uticu na zadovoljstvo
zaposlenih.

Ti nivoi potreba u rasponu od, prirodno bilogkih i
egzistencijalnih potreba odrZanja, do potpunog
ostvarenja ¢ovjeka se djele na:

* Prirodne potrebe za odrZzanjem i zadavﬁl]auanje
minimainih zahtjeva egzistencije,

s Osjecaj sigurnosti,
* Pripadnosti grupi, timu i potreba za identifikacijom,
* Potreba za prepoznatljivosdéu, prestizem i ugledom, i

= Potpuno ostvarenje ¢ovjeka sa stanovista karijere,
ambicija i liénih ciljeva.

133



Mozete |li da zamislite posljedice i razoCarenja koje
moZe da donese pogresna selekcija | zloupotreba
polozaja kada izjednacite zaposlene s donje i gornje
ljestvice? One koji Zele da obezbjede jednostavan Zivot
s osjecanjem licne i porodiéne srec¢e u okviru familije,
ne treba stavljati u poziciju onih koji bi tu poziciju rado
mijenjali za uspjehom, samopotvrdivanjem i izazovima
profesije.

Kako sacuvati one najbolje
da rade za Vas?

Zadrzati najbolje i najsposobnije da rade bas za Vas
bice sve tezZe | komplikovanije.

To c¢e posebno dod¢i do izraZaja kada ojacaju
performanse i prednosti trzisne i institucionalno uredene
ekonomije.

Posebno se to odnosi na raznovrsnost ponuda,
alternativnost izbora poslodavaca | moguc¢nost
zapodcinjanja sopstvenog biznisa.

Upravo ti najbolji bi¢e u prilici da traZe i stvaraju te
potencijalne mogucnosti, bilo da budu privuceni boljim
ponudama, profesionalnijim izazovima ili da rade u
kompanijma u kojima se prosperitet, promocija i
njegovanje licnih performansi prihvata kao duznost i
cbaveza kompanija.
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U tome c¢e prednjaciti mjedoviti “jonit-vend&eri”, s
vecinskim ucescem inostranog kapitala, koji i Vama
mogu biti orijentir i primjer za ugledanije.

Navodimo Vam neke od karakteristika $ta zaposleni
oCekuju od radnog mjesta, bar prema iskustvima na
Zapadu, o kojim i Vi morate da otpo&nete da razmisljate
od samog pocetka poslovanja i posebno od Vaseg
prvog zaposlenog radnika.

Deset kvalieteta koji zaposleni o&ekuju od svog
radnog mjesta i poslodavca su:

* Da rade za vrijedne, postene i efikasne menadzere,

* Da mogu da stite i misle o svom sopstvenom
interesu, tj. da budu u prilici da odreduju svoju poziciju
I prema sopstvenim interesima i vrijednosnim
orijentacijama,

* Da vide rezultat | u¢inak svog rada,
* Da im se povjeri interesantan i izazovan posao,
* Da budu informisani,

* Da budu uvazavani, slugani i da imaju priliku da
iskaZu svoje sopstveno misljenje ,

* Da budu cjenjeni,
* Da im bude priznat napor i ulozen trud i zalaganje,
* Da imaju radni i profesionalni izazov i

= Da imaju moguc¢nosti da upotpune | unaprijede
svoje znanje, vjestine i liéni razvoj.
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Kao sto vidite, nalazite se pred ozbiljnim i velikim
izazovom.

Tesko je ostvariti sve navedene naznake
profesionalne motivacione identifikacije i posvecenosti
Vasih zaposlenih prema Vasim interesima, ciljevima
preduzeca i interesima koji proisticu po osnovu
viasnistva. Ne o¢ekujte da ¢e te do rezultata dodéi lako |
bez napora.

No, ukoliko bar poc¢nete da razmisljate o Vasim
zaposlenim na najboljem ste putu da mjenjate praksu i
nasljede koje, danas, susrec¢ete u najvec¢em djelu nasih
malih i srednjih preduzeca.
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Mjera uspjeha - finansijski
i drugi pokazetelji

Pracenje, mjerenje i kontrola poslovanja je jedna od
najvaznijih poslovnih i menadzerskih funkcija za svaku
kKompaniju, pai za privatni biznis.

To podarzumjeva da se svakodnevno ima uvid u
poslovanje i efekte proizvodnje, prodaje i kretanje
gotovine | posebno, reakcije - Zzalbe, prituzbe |
nezadovoljstva potrosaca.

Sa stanovista rukovodenja i upravljanja poslovima
treba da obezbjedite:

e Svakodnevnu kontrolu li¢nim uvidom u kretanje
poslovanja,

* Pracenje i analizu poslovnih rezultata na osnovu
izvjestaja, svakih sedam dana od strane podredenih -
poslovoda, Sefova smjena ili direktora radnih jedinicaili
organizacionih dijelova, odrzavanjem poslovnih
sastanka i

= Obezbjedivanjem detaljnijih izvjestaja i
odrZzavanjem sastanaka, najmmanje jednom mjesecno, na
kojima bi se analizirali ostvareni rezultati, uporedivanjem
planiranog i ostvarenog, uz identifikovanje problema s
iznalaZzanjem rjesenja unapredenja i prevazilazenja
ogranicenja.

Pracenje | mjerenja uspjeha kvantitativnim i
kvalitativnim pokazateljima je neophodan posao da bi
ste imali uvida u tekuce poslovanje, odnosno, rast i
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razvoj preduzeca, olaksali donosenje poslovnih odluka,
i najzad, obezbjedili preuzimanje odgovarajucih akcija
da se poslovanje usmjeri u najboljem pravcu.

Te informacije su vazne i zbog tekucih poslovnih
razgovora i kontakata u kojim se mere performanse,
kredibilitet | pozicija Vaseg preduzeca. Najcesci poslovni
partneri koji ¢e Vam traziti te pokazatelje su:

* Poslovni partneri - viasnici akcija i udjela |
potencijalni investitori,

* Poslovne i komercijalne banke, i ostale finansijske
institucije,

* Potro$aci koji hoc¢e da prave dugorocne i sigurne
poslovne arazmane na osnovu pokazatelja koji govore
o Vasoj finansijskoj i poslovnoj sigurnosti,

* Dobavljaci, posebno oni koji Vam daju robu na
kredit, jer ho¢e da budu sigurni da im isporuéenu robu
mozete platiti,

* Konkurenti koji Zele da izvrSe poredenje u
poslovnim rezultatima,

* Viadine institucije, posebno uredi za porez,
doprinose i druge obaveze,

* Zaposleni koji hoce da odrede svoju poziciju zbog
svoje sigurnosti, povecanja plata i mogucih drugih
benefita kao $to su skolovanja, sluzbeni putevi ili
planiranje drugih poslovnih obaveza po osnovu
poslovnih funkcija, kao sto su proizvodnja i prerada,
uvoz-izvoz, marketing itd.
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* Poslovni partneri koje obavljaju za Vas
profesionalne poslove poput ragdunovodstvenih,
finansijskih ili knjigovodstvenih poslova.

NajcesSca pitanja na koja
se traze odgovori su:

* Kakva i kolika je likvidnost preduzec¢a? Odnosno,
kakva Je sposobnost preduzec¢a da plati na vrijeme
dospjele obaveze, i da investirana sredstava, koja su
uloZena u proizvodnju i druga sredstva, pretvori u gotov
novac, odnosno ke§.

* Da li vlasnik firme uspjeva da ostvaruje dovoljno
profita po osnovu koristenja osnovnih sredstava
preduzeca? Naime, osnovni cilj svakog investiranja, tj.
kupovine osnovnih sredstava jeste - zarada i profit. U
vezi s tim, veoma je vazno da se vidi koji su razlozi
ukoliko preduzec¢e ne uspjeva da ostvari oéekivani
povraca,j.

* Kako radi i koliko je dobar menadzment firme sa
stanovista upravljanja i rukovodenja poslovima
preduzeca, odnosno da li donijete odluke imaju direktan
efekat na povracaj uloZzenih sredstava.
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Poredenje i odstupanja - osnova
za donosSenje odluka

Mijerenje finansijskih i drugih poslovnih rezultata je
neophodno radi poslovnog | drugog poredenja. To je
posebno vazno kada su u pitanju:

* Planovi, prognoze i ostvarenja koja se odnose na
proizvodnju, prodaju, troskove i ostvareni prihod i profit,
koji se mogu porediti s podacima koji su sadrzani u
biznis planu, operativhom budZetu i projektovanom
gotovinskom toku,

* Uporedenje s poslovnim rezultatima u odnosu na
prethodnu poslovnu godinu da bi se vidjelo tekuce
stanje i kretanje, kao i moguci uzroci negativnih kretanja,

* Uporedenje izmedu pojedinih organizacinih djelova
unutar preduzeca, da bi se vidjelo zasto | zbog kojih
razloga neki djelovi preduzeca posluju efikasnije,

* Poredenja s drugima na nivou drugih preduzeca
na regionu Tuzle, Tuzlanskog kantona, i drugih kantona
u Bosni i Hercegovini, pa i Sire, sa stanovista poredenja
s medunarodnim preduzecima i kompanijama.

Uporedenjem | analizom podataka moze se dodi do
korisnih nalaza, kojima se moze unaprijediti poslovanje
otklanjanjem uzroka neefikasnosti, bilo da su oni rezultat
neefikasnog upravljanja, slabe prodaje, loSeg kvaliteta
proizvoda ili visokih troskova.
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Finansijski i drugi pokazatelji
- mjerenje uspjesnosti
poslovanja

Osnovni pokazatelji kojima se moze mjeriti
uspjesnost, odnosno preformanse firme su:

= Pokazatelj likvidnosti preduzeca koji pruza odgovor
na pitanje: Da li preduzece ima dovoljno gotovine da
plati prispjele obaveze na vrijeme? Otuda je stanje
tekucih sredstava osnovni poakzatelj da preduzede
ispuni i plati preuzete obaveze. Likvidnost se moze
mjeriti preko pokazatelja tekude likvidnosti koja se
izraCunava kao odnos izmedu tekucih sredstva i tekudih
obaveza, tj.Tekuéa likvidnost = Tekuda sredstva/Tekude
obaveze. Ukoliko je pokazatelj 2.0 onda je to prihvatljivo
za mala preduzeca dok za velike firme taj koeficijent
treba da iznosi 2.77. Mnogo pouzdaniji pokazatelj je tzv.
“Acid test”, koji za razliku od prethodnog pokazatelja
ne ukljucuje sredstva na zalihama jer za zalihe treba
vrijeme da se realizuje i naplati prodaja. Acid test =
Tekuca sredstva - rezerve i zalihe/Tekude obaveze. Na
taj na¢in mjeri se sposobnost preduzeda da plati
prispjele obaveze u kratkom roku, posebno ukoliko bi
svi krediti dosli za naplatu u isto vrijeme. Prihvatljiva
vrijednost je 1.1.

* Pokazatelj efikasnosti upotrebe sredstava
preduzeca, pokazuje ostvareni profit, odnosno povraéaj
na ulozena sredstva. Moze se izracunati vise pokazatelja
kojom se provjerava profitabilnost preduzeda u odnosu
na vrstu sredstava : rezerve, osnovna sredstva, ukupna
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sredstva itd. u koje je investiran novac. Tako, na primjer,
mozemo izracunati, Obrt sredstava po osnovu ukupno
angazovanih fiksnih sredstava i obrt po osnovu totalno
angazovanih sredstava. Prvi pokazatelj se dobija kao
odnos izmedu ostvarene prodaje i fiksnih sredstava.
Upotreba sredstava koja su angaovana kao fiksna
sredstva je vazan pokazatel] efikasnosti upotrebe
sredstava firme. Prihvatljiva stopa povracaja, za male
firme iznosi oko 9.8 puta, a za velike 3.5. Drugi
pokazatelje se dobija kao rezultat odnosa izmedu
ostvarene prodaje i ukupno angazovanih sredstava. Kao
prosjecno prihvatljiva stopa za industriju, kao cjelinu,
se prihvata stopa od 1.4.

* Pokazatel] profitabilnosti preduzeca moze se vidjeti
na osnovu izracunavanja Bruto i Neto ostvarenog
profita. Bruto ostvareni profit = Bruto profit/Ukupna
prodaja x 100 %26. Neto ostvareni profit izracunava se
kao relacija izmedu Neto profita | ostvarene prodaje u
procentima. Veoma je vaZzno da se zna i povracaj na
ukupno angaZovani kapital, kao odnos izmedu neto
ostvarenog profita | ukupno angazovanog kapitala.
Stopa povracaja na angazovani kapital treba da bude
najmanje, veca za 3 do 4 posto od zarade koju mozZete
da dobijete orocavanjem kapitala na godinu dana u
soldnoj lokalnoj banci.

Veoma je vazno da upamtite nekoliko momenata u
koriS¢enju navedenih pokazatelja. Osnovni cilj izrade i
raCunanja pokazatelja jeste da se posmatraju trendovi
kretanja i da se identufikuju eventualni problemi.
Pokazatelji sami od sebe nikada nece rijesiti problem,
ali mogu da ukazu na uzroke njhovog nastanka.
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Osim toga, upamtite, sto je manji biznis to je vaznije
da se prati i posmatra kretanje kesa - priliv i odliv novea,
nego sto je izracunavanje pokazatelja.

Ali ako vec Zelite da utvrdite, analizirate i odgovorite
na vazna pitanja onda treba da obezbjedite pouzdane i
tacne ulazne velicine.

Sve relacije i pokazatelji su namjenjeni da se
uporedite s drugim i vidite gdje se Vi nalazite. Ukoliko
posmatrate relacije same za sebe i bez poredenja s
drugim, niste nista dobili, i to je uglavnom uzaludan
posao.
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Donja tac¢ka rentabilnosti
ili tzv. Break-even points

Prvo pitanje koje ¢e Vam postaviti partner sa Zapada
ili menadzZer u banci, kada zatrazite pozajmicu ili kredit
Za biznis, je Break-even points. Zbog toga je veoma
vazno da znate osnovne elemente - Sta | kako se
izraCunava, posebno koji su praktiéni i poslovni efekti
izraCunavanja tacke rentabilnosti.

Naime, prije bilo kakve odluke, investiranja i bilo
kakvih tr§kova treba iskalkulisati finansijeske, troskovne
| novCane aspekte biznisa. Tek na osnovu toga, mogu
se vidjeti, efekti biznisa, tj. kakva i kolika je zarada, profit,
I moZe li se na osnovu toga pristojno Zivjeti. Ukoliko
prvi pokazatelji pokazu da se mozZe ostvariti zarada i
profit, onda mozete i¢i na slijedec¢u fazu izrade novéanog
toka, operativnog budzeta i kompletiranja biznis plana.

Medutim, prvo sto treba da uradite, jeste da
sagledate efekte i relacije, koji se odnose na:

* Obim prodaje i ukupan prihod,

* Fiksne i varijabilne troskove koji su povezani sa
otpoc&injanjem posla, te svakodnevnog poslovanja |
uspjesnog vodenja biznisa,

* KKoje su cijene na trzistu Vasih proizvoda i posebno
koju cijenu kupci Zele da plate |

* KOJi je profit potreban da biznis ne samo prezivi,
nego da se razvija i raste.
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Osnovno ograni¢enje za preduzetnike i male
biznismene jeste da obezbjede po&etni kapital. S druge
strane, osnovni razlog bankrotstva i propadanja malih i
srednjih preduzeca je &injenica da u pocetku potrose i
fakticki stave van upotrebe ogroman kapital, kupovinom
osnovnih sredstava da bi otpoéeli s proizvodnjom ili
obavljanje druge djelatnosti.

Neka oprema i postrojenja su neophodna za
pocetak, dok dio opreme moze da se nabavi kasnije i
postepeno, kako biznis napreduje i razvija se.

Jedno od rjesenja jeste da se pravi optimalna
Kombinacija izmedu nabavke najnuZnije opreme i
masina, a drugi dio da se pokriva jeftinom radnom
snagom.

Uz to, uzdrzite se od kupovine ili gradanje skupih
kKancelarija, kupovine stilskog namjestaja, opremanja i
Zelje da se ‘impresioniraju’ drugi.

Sve sto kupite i uloZite na po&etku postaje dio fiksnih
troskova.

Sto su visi fiksni troskovi na po&etku, to ée Vam
trebati viSe vremena da, prodajom i plasmonom
proizvoda i usluga, dostignete donju tadku rentabilnosti
i eventualno prijedete u zonu zarade. Pritom, vodite
racuna da vrijeme obi¢no ne ide na ruku malim
biznismenima. Obiéno, ili sve ide brzo tako da se pokriju
svi troskovi i po¢ne se ostvarivati zarada ili sve se odvija
sporo, dok biznis ne propadne.
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Na priloZenom grafikonu predstavljeni su svi potrebni
elementi za izracunavanje donje tacke rentabilnosti. Na
horizontalnoj osnovi grafikona predstavijen je broj
prodatih proizvoda. U nasSem primjeru, zbog
pojednostavljena, posli smo od pretpostavke da je
prodato 5.000 jedinica robe ili proizvoda.

MNa horizonali grafikona prikazani su trogskovi - fiksni
i varijabilni. Kao $to vidite, donja tac¢ka rentabilnosti je
mjesto kada biznis pocinje da obimom prodaje pokriva
sve troskove i da prelazi u zonu zarade | profita.

Da bi ste mogli da obavite potrebna izracunavanja
treba da imate sljedece podatke: fiksne troskove,
varijabilne troskove, ukupne troskove kao zbir fiksnih i
varijabilnih, ukupan prihod (broj proizvoda x cijena).

MNa osnovu tih podataka mozZete izracunati donju
tacku rentabilnosti kao rezultat:

Fiksni troskovi podjeljeni sa prodajnom cjenom po
jedinici robe (proizvoda) umanjenoj za varijabilne
troskove po jedinici prodatog proizvoda. Dakle, formula
za izracunavanje je:

Donja tacka rentabilnosti = Fiksni troskovi / Prodajna
cijena proizvoda - TroSkovi prodaje po jedinici proizvoda
= 10.000/5 DM - 3 DM = 5. 000.

Da bi ste olaksali posao oko kalkulacije i obra¢una,
predlazemo Vam da napravite tabelarni prikaz potrebnih
elemenata za izradunavanje donje taéke rentabilnosti,
kKao na primjer,
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Ostvarana
proizvodnja

Fiksnl
tro&kowvi

Varibijalni
traskovi

c

Totalni
trofkowvi

D

Ukupan
prinod

Zarada

F (E - )

Gubltak

G (E-D)

MNa osnovu pazljivih kalkulacija, medusobnih odnosa

i relacija izmedu navedenih kategorija doci ¢ete do
pouzdanih informacija oko optimalne visine ulaganja na
pocetku, i potrebnog vremena da dostignete nivo
minimalne rentabilnosti.
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Uzroci propadanja i bankrotstva
malih i srednjih preduzeca

Prema iskustvima Engleske - Sampiona u malom
biznisu, novoosnovana preduzedca su izloZzena velikom
riziku da bankrotiraju, posebno u prvim godinama
poslovanja.

Sanse za preZivljavanje se povedéavaju nakon tri
godine.

Ipak, gotovo 50 % registrovanih firmi propadne ili
bankrotira u prvih pet godina poslovanja. Eksperti
procjenjuju da ponekad treba da prode | svih deset
godina da bi se biznis stabilizovao, i da se izbjegnu
uobi€ajeni rizici bankrotstva.

Naj¢esdi razlozi propadanja novoosnovanih firmi je
nedostatak znanja, iskustva i odsustvo ravnoteznog
pristupa u pokrivanju svih poslovnih oblasti, kao s$to su:
proizvodnja, prodaja, finansije, marketing i upravljanje
ljudima. Sinhronizovan pristup problemima sa stanovista
vremena, kesa i znanja je najvecdi problem.

Veoma ¢esto, problemi se umnozavaju, bas iz
razloga nemogucnosti da se efikasno i s mjerom
riesavaju problemi sa stanovista vaznosti i urgentnosti.
VaZzno je da upamtite da svaka krajnost moze da ubije
prebrz rast i veliki rast prodaje, kao i slab rast i
nedovoljna prodaja.
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Kao i u Zivotu, umjerenost u rastu i razvoju je
preporuka za dugovjecnost, stabilnost i prosperitet
firme.

Najcesci razlozi propadanja

U specijalizovanim ¢asopisima i revijama za male
biznismene, menadZeri i vlasnici, kao najéesce razloge
neuspjeha, naveli su slijedece razloge:

= Mali obim prodaje i nedovoljna zarada,
* Dugovanja, obezbjedenje placanja i gotovinski tok i
* Konkurencija od strane velikin kompanija.

Misljenje strucnjaka, konsultanata i eksperata je
razlicito. Oni kao glavni razlog neuspjeha navode |05,
neadekvatan i neefikasan menadzment. Osnovni razlozi
su:

* Preduzeca obi¢no nisu raspolagala s dovoljnom
kolicinom kapitala,

= Dovoljan kapital rijeSio bi probleme, prema rieéima
viasnika | menadzera. Medutim, oni ne navode druge
razloge koji stoje iza takvih objasnjenja, a u stvari su
pravi razlog neuspjeha,

= Nisu imali jasno definisane faze razvoja i cilijeve u
odnosu na kapital, vrijeme | ulozena sredstva,
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* Nisu imali razvijen | uspostavijen metod pracenja,
poredenja i kontrole planiranih, tekucéih i ostvarenih
ucinaka,

* Nisu preduzimali na vrijeme korektivne akcije, ako
su ih preduzimali, onda je to obi¢no bilo sa
zakasnjenjem,

= Ocekivali su previse i odmah - u poslovnom, a
posebno sa stanovista zarada,

= Trziste su prihvatali po mjeri svojih sopstvenih zelja
i o¢ekivanja, a ne $ta ono znaci u realnom i finansijskom
smislu,

* Prodaja i prihod su bili osnovni orijentir, a ne profit, i

* TroSkovima nije poklanjanja odgovarajuca pazZnja,
posebno ne sa stanovista akcije | kontrole, tj. njihove
minimizacije i optimizacije.

Neki podaci govore da gotovo 30 % bankrotiranih
preduzeca nije uopste kontaktiralo banku ili neku drugu
organizaciju da zatrazi savjet i pomocé.

U nasim, domacim, okolnostima taj problem je jos
drasticnije izrazen.
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Sa tekucim razvojem, ma koliko da ne postoje
specijalizovane agencije, od kojih mozZete zatraziti savjet,
misljenje | pomod¢, nastojte, kad god mozZete da
kontaktirate svoju banku, poslovne partnere ili djecu koja
‘zavrsavaju neke visoke skole’.

Ukoliko, na kraju ne uspijete da odrzite biznis, nece
Vam biti Zao jer ste pokusali sve .
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Gdje su naj¢esdéi uzroci promasaja
i zabluda ?

Teskoce u vodenju biznisa mozete o&ekivati tamo
gdje nikada niste ni pretpostavljali da ih moZete imati.

Izazovi i dogadanja u poslovnom svijetu su ¢udna,
tesko objasnjiva i nikad ne recite - to se meni nece, ili
ne moze dogoditi.

Ipak, na osnovu iskustva, naj¢esce oblasti u kojim
se deSavaju promasaji su:

= MenadZment, tj upravljanje i vodenje poslova je
dosta cest razlog neuspjeha, zbog toga sto je tesko
obezbijediti dijapazon specijalizovanih znanja iz oblasti
modernog menadZmenta. Osim toga, odnosi i relacije
sa potrosac¢ima, zaposlenimai partnerima traze dosta
razvijen osecaj za komunikaciju, poverenje, takti¢nosti
razumijevanje za druge. Zbog svega toga, biznis se vodi
iz dana u dan, prosto da se odrZi i prezivi, a dugoroé&ni
aspekti se zapostave, tako da promjene koje hamede
moderan razvoj ostaju zapostavljene, 5to ponekad mora
da se plati visokom cijenom. Vrhunsko majstorstvo i
poznavanje uske specijalizovane oblasti jos uvijek ne
znaci da ste obezbjedili dovoljne pretopstavke za uspjeh.
Osim toga, vodenje privatnog preduzeca je dosta
nezavistan i individualan posao. Cuvajte se te
samostalnosti i ‘ponesenosti’ pocetnim uspjehom, jer
pokazalo se da ta vrsta nezavisnosti utice na gubitak
osjecaja da se zatrazi pomoé¢, savjet, i posebno
profesionalno, i nezavisno misljenje.
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* Finansije - raspolaganje novcem, posebno kesom,
je slijededi i veoma ¢&est razlog propadanja | bankrotstva
biznisa. Balans i mjera u investiranju, racionalno trosenje
i rigorozna kontrola troskova, te majstorstvo u
razumjevanju odnosa i relacija izmedu ukupnog prihoda,
profita i keSa ¢€ine, jednovremeno, skup najboljih
vrijednosnih i struénih karakteristika koje mali biznismen
posjeduje. Voditi biznis: s mjerom, razumijevanjem
prioriteta, postepenim i obazrivim investiranjem u
prosirenje, osjecaj da se plate i nagrade zaposleni, te
odlaganjem li¢ne potrosnje, nije lako, stoga samo mudri
i oni s jakim karakterom odole iskusenjima pretjerane
potrosnje. U vezi s tim, pokusajte da sebe zastitite
rigoroznom kontrolom i pracenjem kretanja i trendova
U poslovanju sa stanovista prihoda, rashoda, troskova i
kretanja kesa. Dovoljno je, na primjer: da postoji
neuskladenost izmedu Vasih plac¢anja i naplate Vasih
potraZzivanja, i da se nadete u nevolji. Mada, na prvi
pogled sve izgleda dobro: roba se prodaje, pristizu
naplate i podmiruju se ocbaveze. Medutim, s kakvom
dinamikom, s kojim zakasnjenjima, i koliko dugo mozete
da izdrzite ako glavni kupci ne plate? LoSe raspolaganje
kesom i teSkoce u otplati dugova su naj¢esdi problem.
S tim u vezi, pokugajte da tim problemima posvetite
paZnju planiranjem, stalnom kontrolom i vodenjem brige
o poslovnom moralu | imidzu preduzeca.

* TrZiste i razumjevanje njegovih efekata | impulsa
odlucujuce uti¢e na plasman i prodaju proizvoda.
Mnostvo je faktora koji uticu na Vase poslovanje, | van
Vase kontrole i domasaja. Treba da pokusate da u
oblasti poslovanja, kojim se bavite, znate i prepoznajete
efekte | impulse, posebno moderne promjene na koje
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mozete da odgovorite bilo unapredenjem proizvoda i
usluga, ili boljom reklamom i promocijom, ili
raznovrsnijom ponudom, ili snizavanjem cijena itd. U
otvorenim i trzisnim ekonomijama, kao §to ¢e uskoro
biti trziste Bosne i Hercegovine, impulsi konkurencije,
koji ¢e dolaziti sa medunarodnog, domacdceg i lokalnog
trZista, bice Vas najozbiljniji faktor neizvjesnosti i
suocavanja s boljim, uspjesnijim i efikasnijim.

* Obuka, trening i zaposljavanje, shodno nasim
obi€ajima i relacijama unutar uzih lokalnih zajednica, je
poseban problem jer se zaposlenje U novim
preduzec¢ima smatra kao duznost da se pomogne
familijama, rodacima i prijateljima. Uz sve rizike, nastojte
da zaposljavate samo one koji mogu da odgovore
izazovima i zahtjevima radnog mjesta. Kada je u pitanju
obuka | trening, cobié¢no se tome ne poklanja
odgovarajuc¢a paznja iz nekoliko razloga: prvo, mala
preduzeca nemaju vremena i prostora da se odvoji za
te aktivnosti; drugo, mnogi vlasnici i zaposleni smatraju
da oni posjeduju sva potrebna znanja i da nemaju
potreba za bilo kakvim treningom i trece, osjecaj straha
da, ako zaposleni zavrie trening i kurseve, napustice
posao | zatrazice posao u drugoj firmi. To jesu
ogranicenja, ali se zaposlenim mora otvarati prostor za
unapredenja i njihove licne perspektive.

= Pravna regulativa i institucionalni okviri, kao i Cesta
izmjena propisa i pravila, posebno kada su u pitanju
porezna opterecenja, takse i dazbine, mogu biti ozbiljna
smetnja za uspjeh i prosperitet preduzeca. Medutim,
rijetke su situacije kada su pravni propisi bili osnovni
uzrok bankrotstva i propadanja preduzeca. Ono Sto
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treba da imate u vidu, kao gradanin, jeste: prvo, ako
vec osnujete preduzedce, pokusajte da “prezivite” i da
uspjesno posluje; drugo, ako “prezivite”, nastojte da
preduzece raste | da se razvija; trece, poslove u
preduzecu vodite sa stanovista maksimiziranja Vasih
licnih interesa | efekata i uspjeha preduzedéa: ¢etvrto,
udruzivanje i organizovanje asocijacija i udruzenja malih
biznismena i preduzetnika. Nastojte da organizovano
vrsite pritisak i lobiranje da Vlada vodi razumnu politiku
sa stanovista poslovanja malih | srednjih preduzeca i
peto, porez | obaveze prema drzavi i zajednici u kojoj
Zivite moraju da se plate, jer time obezbjedujete
normalne i civilizacijske uslove zivljenja za sebe, svoju
porodicu i zemlju u cjelini.

e Zdravlje i liéni problemi mogu da budu i jesu éesto
uzrok mnogih promasaja i nerazumjevanja u vodenju
malih preduzeda. Podrska i pomoé¢ od porodice je
kljuéna za uspjeh preduzeca, posebno u fazi osnivanja
i otpocinjanja rada. Treba imati osnovne naznake &ta
da se radi ukoliko se pojave ozbiljni problemi sa
zdravljem ili u vodenju poslova. To se posebno odnosi
na zaduZenja, garancije | pitanje hipoteka. Porodicu i
djecu treba zastititi od svih posljedica, koje bankrotstvo
nosi, obezbedenjem minimalnih, ali sigurnih uslova za
normalan nastavak zivljenja.
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Moc¢ i nemoc¢ preventivnog
djelovanja

Nekoliko stvari treba da obezbjedite, posebno
ukoliko ne posjedujete odgovarajuc¢e obrazovanje iz
biznisa ili iskustvo.

Mastojte da se upoznate s jednostavnim pravilima i
principima vodenja biznisa i uz to obavezno obezbjedite,
kakvu takvu, poslovnu podréku, savjet i neutralno
profesionalno misljenje.

Ako imate obrazovanje, znanje i iskustvo, onda
slijedeci korak jeste izrada sveobuhvatnog, detaljinog i
realnog biznis plana.

Za Vas, kojl nemate obrazovanje i iskustvo, izrada
biznis plana je uslov bez koga se ne moZe dalje.

Zarade kompanija, koje planiraju i imaju biznis
planove, vece za oko 60 %.

Uz sve to postoji mnogo oblasti kojima treba
pokloniti posebnu paZznju. Navodimo najznacajnije:

* Poslovne pripreme unaprijed i na vrijeme su ono
Cemu treba posvetiti vrijeme, energiju i angazovanje.
To znaci, da veoma detaljno razmotrite sve aspekte
posla u koji se upustate. Koji su, kakvi | s kakvom
snagom uticaja mogu biti spoljni uzroci u okruzenju koje
ne mozZete kontrolisati? Mozete li ih identifikovati, mjeriti
| imate li odgovore za njihovo saviadivanje i minimiziranje
uticaja? Koji su rizici za Vas i u Vasem najuzem
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okruzenju? MozZete li s mirom, vjerom | samo-
pouzdanjem podnositi nedace, nepravde i iskusenja u
vodenju biznisa? Na koji nadin éete pronadéi mir i
stabilnost i mozZete li uto¢iste pronadéi u samom sebi,
Sto je najteze, u porodici, ili dete pronacdi put iskusenja -
kafana, pice i loSe drustvo ? Sta kad ne uspijete: mozZete
li pretrpjeti i prezivjeti neuspjeh ?

Ukoliko imate Zelju dai Vi budete direktor - probaijte.
Sjajno je da imate firmu i nema nista lo%e u tome da
budete direktor ,ili jo& bolje, Generalni direktor. Mudar i
pametan Covjek na vrijeme razmislja kako izaci iz nevolje
mnogo prije i unaprijed, - prije nego $to nevolje poé&nu.

e Uspjeti na trzistu, stvoriti ime, imidz | nositi se s
konkurencijom - nije ni lako ni jednostavno. Ukoliko
potcjenite taj napor, imate dobre $anse da ne uspijete.
Kako privuci potrosac¢e, kojim proizvodom, kojom
politikom cijena, i kako pratiti modu, promjene i sve ono
sto mogu da pruze bogatije i vece firme? Ukoliko,
odgovorite na pitanja koja poti¢u od trZista, i ukoliko
imate dobru strategiju za marketing, onda ste na
najboljem putu da uspijete, zaradite, | da se odrzite.

» Sveta knjiga, detaljan i realan biznis plan, je osnova
uspjeha, ne samo sto ¢e Vam tokom izrade, pruziti sve
detaljne odgovore ukazivanjem na nelogi&nosti, zamke
i teSkoce oko uskladivanja prihoda i rashoda, nego &to
cete se Vi suogiti sa slozenoscéu posla pred kojim se
nalazite. Biznis plan bi trebao da bude za Vas ‘sveta
kKnjiga’' prije, tokom, | posebno u tekué¢em poslovanju.
Tokom rada, kad Vam se ¢ini da je sve u najboljem redu,
ne vjerujte osjecajima i lazljivosti o¢ekivanja, provjerite i
uporedite Sta ste planirali, §ta ste postigli i gdje su drugi
u odnosu na Vas.
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* Obuka, trening i doskolovavanje je nesto sto moze
da podigne Vase Sanse za preZivljavanjem i opstankom.
Mnogi sjajni majstori | zanatlije znaju da naprave i da
proizvedu ‘sve Sto o&ima vide’, ali ne znaju da upravljaju
i vode kompletan biznis. Rjesenje je jednostavno i treba
ga trazZiti odmah na pocetku, treba naci nekog ko to
moze da radi umjesto majstora i zanatlija. Ne zaboravite
one koje ste zaposilili i rade za Vas. Ukoliko njima vige
posvetite paznje | ukoliko o njima budete vodili raduna
kao o svojim interesima, to ¢e vam se vratiti preko
povjerenja, lojalnosti i odanosti Vama kao &ovjeku,
biznismenu | Vasoj kompniji.

* Upravljanje finansijama je posebno vazno da bi se
eliminisali problemi sa gotovinom, da bi se racionalno i
po mijeri sopstvenih moguénosti i prihoda biznisa
uzajmio potrebni kapital, sa stanovista otplate i
finansijske stabilnosti. Striktna kontrola prispjelih
obaveza, tekucih troskova i finansiranja tekucdih
aktivnosti, je neophodna.

Opasnost da se izgubi biznis | suoéavanje s
cinjenicama gubitka, veoma je tesko i neugodno.

Da bi se na vrijeme sprijecilo najgore, da bi se na
vrijeme donijela pravilna odluka treba da ucinite
najmanje dvije stvari: prvo, da identifikujete problem sto
prije i da ga eliminiSete odmah, drugo, kontaktirajte svoju
banku, trazite savjet i pomoc.

Ne stidite se | nemojte se opteric¢ivati pitanjima; kako
ce ko reagovati i 5ta ¢e ko redéi? Vasa banka c¢e uvijek
nastojati da Vam pomogne, prije svega da zastiti svoje
investicije, da izbjegne rizik nenaplativosti, da Vam
pomogne i da bude partner u dobrim i u losim poslovnim
situacijama.
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Prije kona¢ne odluke:
preispitivanje i provjera

Nakon svega sto ste uradili, svih testova i provjera,
posebno pozicije na trzistu, stava potrosac¢a prema
Vasim proizvodima i uslugama, potrebnih finansija,
odnosa i stava prodice, nudimo Vam konadénu listu za
donosenje konacne odluke.

Sto god da uradite i odiucite, u mnogim trenucima,
sjeticete se one narodne:

‘Ako uradis- kajac¢es se. Ako ne uradis, kajaces se
jos vise'.

Prema tome, nemoijte se iznenaditi, nakon nekoliko
godina, shodno okolnostima, u kojim se nadete, nece
Vas mimoici normalna, i ljudskoj prirodi poznata muka
preispitivanja i sumnje.

Da bi, koliko-toliko, racionalizovali sopstvenu
poziciju preuzimanja odgovornosti za konaé¢nu odluku i
da bi eliminisali osjecaj ljutnje i krivice, posebno za
‘nagovor’ drugih, jos jednom sami, trezveno i pazljivo,
preispitajte sve okolnosti, odgovorima na slijedeca
pitanja:

Da li uistinu zelite da se upustite u sfere privatnog
biznisa?

e Sta je Vasa biznis ideja?

» Koliko je to originalna i ostvarljiva ideja?
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Jeste li uspjeli da definisete poslovne i liécne ciljeve |
Zelje?

Koji su Vasi osnovni motivi i podsticaji za
otpocinjanjem privatnog biznisa?
Sta oéekujete za uzvrat i koje nade polazete u biznis?

Da li vodenje biznisa odgovara Vasem znanju,
viestini, iskustvu i ambicijama?

Imate li prijatelje, poznanike ili clanove porodice koji
su vec u biznisu?

MoZete li na osnovu njihovog iskustva i stvarne
pozicije da odgovorite : Sta su oni dobili za uzvrat |
jesu li zadovoljni?

Je li Vasa porodica uz Vas | hocete li dobiti pomog,
podrsku i razumijevanje?

Imate li sigurnosti i samopouzdanja i mozete li se
nositi s rizicima, naporima i velikim pritiscima koje
privatluk nosi sa sobom?

\ -..‘""'._
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Poznajete li trziste?

* Da li ste pazljivo i detaljno ispitali i istrazili sve
aspekte i okolnosti koje su vezane za trziste vasih
proizvoda i usluga?

* Ko bi mogao da bude Vas potencijalni kupac?
* Od koga oni sada kupuju robu i zasto?

= Zasto mislite da ¢e potrosadi, ubuducdce, izabrati da
Kupuju od Vas, a ne kod nekog drugog, ili kod
dosadasnjih dobavljaca?

* Da li znate koje je Vase trziste i s kojim dijelom
ucesca bi mogli da ga pokrijete?

* Imate li plan za promociju, oglasavanje i prezentaciju
Vasih proizvoda®?

* Koji je osnovni prodajni element kada su u pitanju
Vasi proizvodi i usluge?

Kalkulacije i troskovi

= Imate li tacne, pouzdane i relevantne informacije oko
obracuna troskova?

e Jeste li kalkulisali sve fiksne, varijabilne i druge
troskove?

* Imate li pouzdan metod kontrole i minimiziranja
troskova po svim elementima poslovanja?

* Kolika je Vasa grani¢na tacka rentabiliteta?
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Zarada i profit

* Hodete li uspjeti da ostvarite zaradu i profit?

e |mate li bilo koju rezervnu varijantu oko optimiziranja
donje tacke rentabiliteta?

e Jeaste |li postavili jasan cilj sa stanovista zarade |
profita?

e Kolika Vam je marza?

 Da |i je planirana marza realna i ostvariva, |
omogucava li Vam zaradu?

Kapital i gotov novac

» Koliko kapitala i kesa Vam treba za pocetak?

* Da |li mozZete da poslujete s manje pocéetnog
kapitala?

« Jeste li uradili gotovinski tok novca?
* Jeste li uradili operativni budzet poslovanja?

e Jeste li tokom izrade tih dokumenata imali tacne,
pouzdane i relevantne informacije?
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Imovina, ustede i sredstva Kojim
raspolazete

* Daliimovina i sredstva kojom raspolaZzete mogu da
budu pouzdan oslonac za poslovanje?

* Sta i koji dio imovine ste spremni dati kao zalog,
garanciju ili hipoteku?

* Imate li saglasnost i podrsku porodice za zalaganjem
| davanjem garancija?

Sluzbene prostorije, oprema i
lokacija

* MozZete li da otpoé&nete vodenja biznisa kod kuée?

* Ukoliko ne moZzete, koliki prostor Vam treba za
pocetak?

* Jeste li zadovoljni s lokacijom objekta?
* Imate li dovoljno prostora za prosirenje?

* Jeste li obezbjedili pravnu i drugu sigurnost na duzi
rok ukoliko poslovne prostorije rentirate ili uzimate

u zakup?

* Jeste I|i obezbjediti prihvatljiv ugovor o
Sporazumnom raskidu koriS¢enja poslovnog
prostora?
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» Jeste li kompletirali proizvodnu linijju s opremom,
postrojenjima, alatima i instrumentima za nesmetano
obavljanje poslovne aktivnosti?

* Jeste li provjerili sve detalje oko dostave, transporta
i skladistenja?

Zaposleni

« Da |li Vam trebaju zaposleni da bi ste otpoceli
poslovne aktivnosti?

e Da li mozete da nadete radnike, sa znanjem |
majstorstvom, koji Vam treba®?

e Da li bi trening i obuka unaprijedila spremnost,
sposobnost i majstorstvo Vasih zaposlenih?

e Dali poznajete propise i duznosti kod zaposljavanja?

e Sta Vam se vise isplati - da zaposljavate radnike s
punim ili skraéenim radnim vremenom?

* Da li ste obezbjedili osiguranje za zaposlene?

* MoZete li u poslove da ukljucite ¢lanove porodice?
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Pozajmljivanje kapitala i podrska od
banke

» Da li Vam je potrebna finansijska podrska i kolika?

* Cdje cete naci sredstva i pod kojim uslovima?

Da li ¢e banka da prihvati Vas biznis plan?

* Da li moZete da provjerite unaprijed uslove i
proceduru za dobijanje kredita?

Izbor pravnog oblika preduzeca,
poslovanje i pravo

 Jeste li izabrali najpogodniji pravni status za
osnivanje preduzeca?

* Da li ste obezbjedili struénu i pravnu pomoc¢ oko
izbora statusa preduzeca i registracije?

* Koje dozvole su Vam potrebne za normalan rad |
poslovanje?

* Jeste li provjerili sve okolnosti oko placanja poreza
i drugih dazbina kada je u pitanju Vase preduzece i
djelatnost kojom se bavite?
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Poslovni sistem za pracenje
| kontrolu poslovanja

= I[mate li uspostavljen sistem za pracenje i kontrolu
racunovodstvenih operacija?

* MozZete li se pouzdati u sistem i ljude?
*» Mozete li ga koristiti | §ta ¢e Vam sve ponuditi?
* [mate li, i kod koga ¢e te otvoriti bankovni racun?

* Imate li sistem kontrole kesa i jeste |li ubjedeni da
ste obezbjedili potpunu kontrolu?

* Mozete li kontrolisati dugove i otplacivanje?
 Kako cete pratiti i kontrolisati poslovanje?

* [mate li pouzdanu osobu, koja moZe da obezbjedi
sekretarske i opste poslove oko koordinacije i
obavljanje poslova kontakata i veza s poslovnim
partnerima?
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BIZNIS PLAN

To je dokument u kojem c¢ete opisati i objasniti
sadrzaj i sustinu Vaseg biznisa analizom i prikazom:
finansija, imovine, zaposlenih, proizvoda i usluga i
posebno, plasmana i prodaje na trzistu.

Biznis plan ¢e Vam biti vodic i stratesko opredjeljenje
u narednih godinu dana.

U njemu treba da objasnite eventualne rizike i
ogranicenja. Biznis plan je osnovni dokument za
prezentaciju, promociju i pregovaranje s Vasom bankom
oko realizacije Vasih planova uz finansijsku podrsku.
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OSNOVNI PODACI O BIZNISU |
POSLOVANJU

Naziv

Adresa

Tel.

Fax.

E-mail

Osoba za kontak: ime, prezime i pozicija

Pravni status (DD, DDO, Partnerstvo, Privatno ili javno
preduzece, Zanatska radnja)

168



Oblast i djelatnost privredivanja - proizvodi i usluge

Datum osnivanja preduzeca

Registarski broj

Kada planirate ili kad ste zapoceli s poslovanjem?

Cilj i vizija razvoja: Sta zelite da postignete?

Kratkoroéni cilj - do godinu dana
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Srednjorocni cilj - tri do pet godina

Dugorocan cilj - do deset godina

Visina, viasnistvo i struktura kapitala (Partneri, dionicari,
sopstveni kapital)
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MARKETING, TRZISTE | PLASMAN
ROBA | USLUGA

Proizvodi, usluge i cijene prodaje

Koja je osnovna prednost Vasih proizvoda i usluga ?

Koje proizvode namjeravate da razvijate ?
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Trziste : velicina, mjesta i geografska koncentrisanost.

Potrosaci: tip, osnovne karakteristike, potrebe, i da li
trziste za Vasim proizvodima i uslugama raste ili opada?

Osnovni konkurenti - jake i slabe strane sa stanovista:
cijena; kvaliteta; lakoce i vrijednosti upotrebe proizvoda;
potrosaca; znanja i vjestine zaposlenih; ugleda i
reputacije; reklame i oglasavanja; prodaje i dostave;

lokacije; specijalnih ponuda i popusta, | servis i
odrZzavanje.
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Uporedne podatake moZete prikazati tabelom.

Plan i o¢ekivanja ukupanog prihoda u prvoj godini
poslovanja.

Granicna, ili donja tacka rentabilnosti, odnosno, s kojom
prodajom proizvoda i usluga u fiziCkim veliGinama izlazite
iz zone gubitaka ?
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Na osnovu kojih razloga vjerujete da cete ispuniti svoja
predvidanja ?

Jeste li, | na koji nacin ste testirali svoje proizvode na
trZzistu 7 Ukoliko jeste pribavite dokaz - pismo u kojem
se izrazava ocjena o kvalitetu i valjanosti Vasih proizvoda
i usluga.

Stretegija marketinga i prodaja - metod, oblici promocije
| prezentacije i predvideni troskovi:
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Kupovina i nabavka : Ko su Vasi glavni snabdjevadi ?

Znate li koje su Vam alternative u snabdjevanju ?

Koje su prednosti i na osnovu ¢ega ste se odluéili za
gornje partnere ?

Proizvodnja i operacije : Objasnite procese proizvodnje
ili poslovne operacije, ukoliko ih imate ?
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ZAPOSLENI

Navedite osnovne podatke o zaposlenim koji ¢e voditi
biznis i poslovanje:

ime | prezime Zanimanje Godine starosti Datum zaposian]a Visina plate
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Molimo Vas da prilozZite radne biografije zaposlenih s
kratkim objasnjenjima oko radnog iskustva, dosadasgnijih
duzZnosti i odgovornosti i opstim stanjm zdravlja.

Broj] zaposlenih, ukljucujuci direktore i eventualne
partnere.

Profesionalna pomoc i podrika (pravnik, finansijer, ili
ekonomista).
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SJEDISTE | LOKACIJA

Sjediste se nalazi:

Razlozi izbora lokacije:

Detalji | okolnosti oko velicine, cijene i pla¢anja:

Uredi i kancelarije (veli¢ina i broj).

Proizvodni i skladigni prostror (kvadratni metar).
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OPREMA, POSTROJENJA
| VOZNI PARK

Tip, vrata | kapacitet prolzvodne oprame Vijek trajanja Vrijednost

Da li su proizvodne linije kompletirane u cjelini, ili imate
u planu da nabavite jos opreme, koju i kada?
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SREDSTVA | HIPOTEKA ZA
OSIGURANJE | GARANCIJE

Imovina po osnovu biznisa i poslovanja

Opis asiguranja Viasnik osiguranja Sudska procjena

Privatna imovina i posjedi

Opis osiguranja Viasnik osiguranja Sudska procjena
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FINANSIJSKA PODRSKA - POTREBE
| ZAHTJEVI ZA KAPITALOM

Potrebe za kapitalom- visina, namjena i opis

UKUPAN ZAHTJEV
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IZVORI FINANSIRANJA

Sopstvena sredstva

Kredit banke

Ostali izvori

Sta traZite od banke?

Kredit - koliko, i na koliko godina?

Ostala pomoc¢ i podrska - objasnite
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UKUPNO TRAZENA SREDSTVA

MINIMALNA ILI DONJA TACKA RENTABILNOSTI
ANALIZA

Na osnovu prethodnih informacija | podataka, uradite
kompletan grafiéki prikaz donje tacke rentabilnosti uz
prezentaciju najneophodnijih podataka.
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Mové, iznos u KM Plan [Realiz.| Plan |Realiz.| Plan |Realiz.|] Plan |Realiz.
Prodaja /Gotoving

Ukupna_prodaja (1+2)

Varfabini wodker g, i el 1

Liéni dohodcl | honorari 1 |

Uk, varab. trodk. (3+4) ' |

Gros profit (a-b) | _ _— _;
Gospollkaohodpodiganti | | N o I -
Fiksai roskon /oo ) ]
Prodaja i _:;_istrlhuﬂliaﬂ_ _:_
Administr. troskovi | B N

Ostali trodkovi I I N e
Bankarski troskovi | )

Akumulacija _ i

Ukup. fiksni trogkovi|

Neto profit (c-e) |

Min, rentabil. {&/d x 100)
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Plan |Realiz.] Plan |Realiz.| Plan |Realiz.| Plan |Realiz.| Plan |Realiz.
|
| TR
___._§_______,. - I I S R
i i e
i | S )
o ; ';f' _ a
B nces . . I A
i |
|
S T I —— --:i-—
|
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Unijeti mjesec

MNove. iznos u KM

Plan

Realiz.

Plan

Healiz.

Plan

Healiz.

Plan

Reallz.

1. Priliv novaca - prihodi|
Prodaja — Gotovina

2 - Potrainia

3. Zajam i pozajmice

4. Novi kapital

5. Prodaja sredstava

6. Ostali prihodi

7

a) Ukupan priliv
8, Odliv novea - pladanje
Ulaganje v osnovna sredstva

9, Materfall | rezervni djelowi

10. Ostala ulagania

1.

12. Lizni dohoci i honorari |

14, Porazi, takse, doprinosi

15. Kancel. | poslowni prostor

16. El. energija i grijanje

17. Tel. Fax, | PTT

18, Servis | ushuge

18, Promocija i ogladavanie

20, Otplata kredita | zajmova

21, Osiguranje

22

23, Partnerstvo | akcie

24,

25,

28.

27.

28,

b

cl

28, Pocetnio stanje novea

d) Zawrs. stanjs novea
(c4+stanje na 29)
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Plan [Realiz.| Plan |Realiz.] Plan |Realiz.| Plan {Realiz.] Plarn |Realiz.
e B A
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NEDJELJNI RASPORED RADA - Prioritetne obaveze i zadaci

VASA BANKA o ot Nedelja Ponedjeljak
Poslovi Ciljevi NEELE Danasnji prioriteti
:> Poslovi i sastanci
) —
10 10
= =.
12 12
1 1
) 2 2
3 3
4 4
5 b
A B
> 7 7
8 g
VAZNE NAPOMENE Veder:
Porodica
Odmor
Razonoda

Sedmiéni raspored rada preuzet je od Stephen R. Covey, The Seven
Habits of Highly Effective People, Powerful Lessons In Personal Change,
Simon & Schuster Ltd, London, 1994. Knjiga je jedna od najéuveni]ih
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Utaorak Srijeda Cetvrtak Petak Subota

Prioritetni poslovl | obaveze po danima

Sastanci - poslovi - susreti — obaveze

8 8 5 8
9 9 9 9 g
10 10 10 10 10 -
11 11 11 11 1
12 12 12 12 12
1 1 1 1 1
2 2 2 2 2
3 3 3 3 3
4 4 4 4 4
5 5 5 (5 5
& B G 5] 6
7 7 7 7 7
8 8 2 8 8

bestselera u svijetu iz oblasti menadzmenta | prodata je u vise od 6 miliona
kopija.
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