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Poglavlje 1 — Polaziste

Sta ja to zapravo radim???

Dakle ... vi zelite da krenete u biznis. To moze da ima prednosti i

mane. Vodenje vlastitog biznisa da¢e vam osecanje nezavisnosti, i Dva vaZna pitanja koja treba da razmotrite:

osecanje ispunjenosti. Biete Sef, i ne mogu vas otpustiti, ali bice i

dana kada Cete to Zeleti. Mozete sebi davati platu i sav profit (Oznacite ona koja se odnose na vas)

ostvaren u vasem biznisu, takode, ¢e biti vas. Mozete predvideti

dobar prihod kad se biznis uspostavi. Takode, mozete dozivljavati 1. Da li je ovo dobar momenat za pocinjanje biznisa?

veliko zadovoljstvo Sto nudite proizvod ili uslugu, cenjenu na trzistu.

PruZila se nova mogucnost

Zelim da budem nezavisan

Moje sposobnosti su premalo iskoris¢ene
Sada ne radim...... i mogu da vodim svoj biznis
Zelim posao u kojem ¢u da uzivam

Imam sjajnu ideju za biznis

Zelim da zaradim mnogo novca

O O o O o O O

2. Mogu li voditi svoj biznis?

Da li volim izazove?

Da li rado prihvatam promene, i to mnogo njih?
Mogu li dati uputstva drugima?

Mogu li verovati drugima?

Mogu li donositi teske odluke?

Imam li hrabrosti da se nosim sa krizom?

Pruza li moja porodica podrsku ovoj ideji?

Da li sam sasvim posvecen ovoj ideji?

Da li sam spreman prihvatiti promene u Zivotu?
Da li sam kvalifikovan/a za ono sto zelim da radim?

Naravno, ako imate zaposlenih, morate da ih placate svakog meseca.
Morate uvek imati novca da platite svoje duznike: lice koje vam
prodaje robu ili materijale: trgovca koji vam obezbeduje instalacije i
opremu; vlasnika, ako ste zakupili prostor; izdavaca vasih oglasa;
poreske suzbenike; i mnoge druge. Sve to se mora platiti pre nego
Sto mognete razmatrati vas vlastiti “profit”.

O oo o OO O O o O

N o

N
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Promene, koje cCe se desiti u mom
zivotu, ako postanem preduzetnik!

Odvojite koji minut da razmislite o promenama koje bi mogle da se
dese, i 0 tome na koji nacin ¢ete vi modi da se sa njima nosite.
Razmislite o uslovima standardnog zaposlenja koje ste postovali celi
zivot. Sad razmislite koliko ¢e drugadiji biti uslovi rada ako postanete
preduzetnik... i svoj vlastiti gazda!

Koristedi tabelu Promene u mom zivotu u svakom odeljku navedite
beleSke u vezi sa situacijom

1) ako imate standardno zaposlenje i

2) ako imate svoj biznis.
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Mirko Sakié,
generalni
direktor,

GRAND SM d.o.o.

Koliko ste sati radili u pocetku?

Gotovo je nemoguce sasvim se iskljuciti iz svog
biznisa, jer vam je vas biznis stalno na pameti, ali s
druge strane, ne moze biti viSe od dvanaest sati
stvarnog, efektivhog rada. Kad sam ja poceo svoj
biznis, radio sam preko dvanaest sati na dan, a to je
trajalo oko dvije godine. Sad mi se radni dan
razlikuje iz dana u dan.

Nekad moram raditi skoro dvadeset sati dnevno, a
nekad samo pet. Takoder je vrlo vazno da nadete
vrijeme za sebe, kako biste napunili “baterije”, inace
Cete sagorijeti.

Promene, koje e se desiti u mom Zivotu, ako postanem preduzetnik

Pitanja Standarno zaposlenje

Moj vlastiti biznis

Komentari

Administracija

Vozilo firme

Sigurnost zaposlenja

Zivotni stil

Placeni odmor 3 do 4 nedelje; drzavni praznici.

Nema ga prve godine.

Penzijski plan

Odgovornost

Standard zivota

Stres

Uslovi rada

Radno vreme 08.00 do 16.00; jednosatna pauza za

12 - 16 sati/dan; 6
rucak dana/nedeljno

Satisfakcija
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Sposobnosti i mogucnosti

Sad treba da razmislite o vasim mogucnostima i sposobnostima.
Tabela sa desne strane navodi nekoliko kvaliteta povezanih sa
uspesnim preduzetnistvom. Niko ih nema sve. Koristite tabelu i
razmislite o svakom navedenom potencijalu, i o tome koliko ih vi
posedujete. Razmislite o svakom, i ako se mozete setiti primera kako
ga posedujete, onda obelezite taj potencijal. Ako je moguce, neka
prijatelj ili neko iz familije oceni vase kvalitete u svakoj oblasti.
Koristite u tu svrhu kolone: Prijatelj #1 i Prijatelj #2. Mozda otkrijete
da imate mnogo viSe kvaliteta nego Sto ste i slutili.

Prvo popunite
ovaj formular

Sada pogledajte dole - tabelu licne sposobnosti. Opste je prihvaceno
da postoji sedam kriterijuma sposobnosti za vodenje biznisa.
Procenite sebe i/ili neka vas drugi ocene u pogledu tih kriterijuma.
Odmah cCete videti gde su praznine, i na koje oblasti sposobnosti
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Tabele mojih i sposobnosti i mogucénosti

Moje mogucnosti

(<]
Q

Prijatelj#

Prijatelj#

Komentari

Ambiciozan

Pristupacan

Snalazljiv

Svestan

Odlucan

Izdrzljiv

Entuzijasta

Fleksibilan

Nekonfliktan

Marljiv

Zna upavljati sa novcem

Zna svoja ogranicenja

treba da usresredite svoj razvoj. Optimista
Organizovan
Tebele licne sposobnosti Strpljiv
Li¢na sposobnost Slaba | Proseéna | Dobra Komentari Uporan
Pozitivan
Efikasna komunikacija L] L] L]
Rad sa drugima
Stvaranje prilika Ll L] ]
Samouveren
Vode_n]e i usmeravanje 0 O ] Samopouzdan
drugih
Procena rizika i Samomotivisan
o . L] L] [] -
odgovarajuca akcija Duhovit
KoriS¢enje informacija radi Pun eneraiie
preduzimanja Ll L] ] 9l
odgovarajuce akcije Tvrdoglav
Samostalan marljiv rad O O O Voljan

I I I A I A B O

I A I N e A I I A O I O I B
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Poslovno umece zahteva akcioni plan LD 20 DD © PRl A
Akcioni plan
Treba da imate i dobre razloge za pokretanje svoga biznisa i Sposobnosti 12| 3 Prioritet Akcioni plan Datum
opredeljenost da on uspe. Mi preporucujemo da razradite jedan licni
akcioni plan. Slededi obrazac omogucava vam da analizirate svoje Marketing O O O
znanje i sposobnosti u nekoliko klju¢nih oblasti biznisa. Ne brinite
ako nemate neke posebne vestine ili znanja kako voditi biznis - to se Radunovodstve | 00 0O [ #1 Vedernji kurs 15.12.02. akt
prilicno lako uci. Vama treba da sada shvatite koje su vase 101
sposobnosti za vodenje biznisa i kako najbolje mozete da ih Tehnike prodaje | 0 O O
iskoristite za vlastitu korist.
Razmislite o glavnim sposobnostima koja Zelite da postignete u prvih Istrazivanje O O 0O
nekoliko meseci biznisa. Sada treba da razmisljate samo uopsteno. trzista
Ovaj obrazac ¢e vam omogucditi da uspostavite prioritete ucenja i 5 _
razvoja i razuman plan za postizanje tog razvoja. Imamo primer koji Oglasavanje U
vam moze pomoci. Ovaj obrazac ¢e vam pomodi da utvrdite
prioritete obuke i razvoja. Troskovi 0o o
Uputstva:
e Kolona “1” identifikuje sposobnosti koje imate na adekvatnom nivou; Pitanja ekologije | LU [ [
e Kolona “2” identifikuje sposobnosti koje imate, ali ih treba poboljsati;
e Kolona 3 i,dentifilfuj(.e sposobno.svt.i koje nemate, a,!<oje vam trebaju; Pravna pitanja O O O
e U kvadraticu “Akcioni plan” napisite kako Cete stecCi potrebne
sposobnosti: formalna obuka, uz rad, c¢itanje, CD-ROM, udruzenija, Zakoni o
itd. zaposljavanju U
e U kvadrati¢cu “Datum” napisite datum kad mislite da ¢ete zavrsiti :
i Informacione
ovu fazu ol?uke, tehnologije O O o
e U kvadraticu "Komentari” navedite posebne organizacije koje nude
kurseve ili obuku. Bankarstvo 0 O 0O
Porezi O O O
StraFeékp 0 O 0O
planiranje
Sposobno_s_ti 0 0O O
prezentacije
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Velike poslovne ideje Koristite primere iz svakodnevnog Zivota:
Kad se osvrnete oko sebe radi poslovnih ideja, imajte na umu da one Pratite ponasanje potrosaca:
mogu da budu zasnovane na svakom od sledecih pristupa: Sta ljudi i organizacije kupuju?
Sta zele, a ne mogu da kupe?
e Proizvedeni proizvod gde kupujete materijale ili delove i sami Sta kUpUJPr a SV'd? im se?
izradujete proizvod/e; Gde kupuju, kada i kako?
e Distribuiran proizvod gde kupujete proizvod od trgovca na Sta bi jos moglo da im treba, a ne mogu da nadu?
veliko, na malo, ili proizvodaca; L
e Usluga koju pruzate. Pratite:
Nove trendove;
I imajte na umu da najbolje poslovne ideje nisu sasvim originalne, Sve sire trzisne "nise”;

Promene postojecih proizvoda i usluga.
Vi verovatno vec imate sjajne poslovne ideje!

Koristite obrazac-Brza i sveobuhvatna razrada poslovnih ideja

Koliko puta ste pokugali da zabelezite svoje ideje.
naci neki proizvod koji izgleda o - )
niko ne pravi,niti ima na zalihama? Glasno razmisljajte sa prijateljima.

Pitajte ljude za ideje.

Koristite jednu ideju da biste dosli do bolje.
Citajte odgovarajuce poslovne Casopise.
Gledajte oglasavanje ... i sanjajte!

Koliko puta ste sebi rekli ...
“Ja to mogu bolje”?

Koliko puta ste za Kako ste odabrali svoj biznis?

druge resili problem?

Biznis smo zapoceli 1991. godine , kada je donet zakon koji je
- omogucio otvaranje privatnih apoteka. U to vreme smo imali
lepa i perspektivna zaposlenja , ali nam, nazalost, finansijski
nisu omogucavala da budemo nezavisni od roditelja. Zeledi da
sebi obezbedimo zZivot na koji smo bili navikli, resili smo da
pokusamo sa privatnim biznisom i vidimo da li smo sposobni za
to. Naravno, s obzirom da smo oboje diplomirani farmaceuti ,
nas izbor je bio — apoteka.

Lovorka
Nikolic
Potpredsednik
Frama Logist

Koliko puta ste pomislili
da mozete ponuditi uslugu?
mnogo bolje od bilo koga drugog?
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Brzinska i sveobuhvatna razrada poslovnih ideja

Poslovne ideje Zasto sam mislio na to?

Rang #

Ne brinite sto vam poCetne
ideje mogu izgledati glupo -samo
ih pribelezite... Znate, kreativno
razmisljanje je tezak posao.
Idite dalje i bi¢ete prijatno
iznenadeni.

Tesko je? Evo saveta: zapiSite
sluajnu rec i onda smislite 6 do
10 ideja za svako od slova te reci.

Mislite da je glupo? Pa, $ta da
kazem? Kod mene je to imalo
efektal



YES - Prirucnik

Poglavilje 2 - Istrazivanje trzista

Sad imate sjajnu ideju za biznis! Slededi vas zadatak je da
istrazujete, i da vidite da li ¢e biti podrske vasem biznisu.

Istrazivanje i poznavanje trzista je apsolutno bitno za opstanak
vaseg biznisa. Evo proste formule: Istrazivanje trziSta = sticanje
znanja i Cinjenica = sposobnost za razumne i dobre poslovne odluke
= veca Sansa za uspeh.

Istrazivanje trzista nije tesko. Radi se o postavljanju pravih pitanja -
u pravo vreme - na pravom mestu - i, dobijanju pravih (tacnih)
odgovora. Nivo i kompleksnost vaseg trziSnog istrazivanja Ce,
naravno, zavisiti od vase konkretne poslovne ideje. Detaljno
istrazivanje trzista omogucava vam da ustanovite da postoji trziste
za vas proizvod i pomaze da ustanovite koliko je to trziste.

Takode, kad sakupljate sredstva, istrazivanje trzista pokazuje
potencijalnim kreditorima da ste vi mislili na potrosace i njihove
potrebe.

Ciljevi istraZivanja trzista:
e Ustanoviti veliCinu trzista... broj ljudi koji ¢e kupovati vase
proizvode, ili ¢e im trebati vasa usluga.
 Koji udeo na trzistu mozete REALNO postici?
e Sta to znaci kao prihodu od prodaje za vas biznis?

Treba da odgovorite na ova pitanja da biste uspesno vodili svoj
biznis!

Veca ili manja potraznja za proizvodom ili uslugom?
Ko ¢e biti kupci ... biznis, vlada, Siroka publika?
Hoce li broj kupaca rasti ili padati?

Koja je njihova kupovna moc¢?

Gde su locirani?

Koliko su spremni platiti za proizvode ili usluge?
Kako Cete kontaktirati sa njima?

Sta oni Zele od vaseg proizvoda ili usluge?

Koji nivo prodaje mozete postici?

Ima li konkurenata?
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Koje su njihove cene?

Kako potrosaci vaseg konkurenta vide njegovo poslovanje?
Zasto bi vasi potrosaci trebalo da kupuju kod vas?

Da li su konkurenti u neC¢emu neuspesni?

Postoji li mogucnost da se pojave novi ili dodatni konkurenti?
Morate li poStovati neke zakone?

Kolika vam sredstva trebaju za pocetak?

Ima li nekih posebnih potreba, sposobnosti, ili opreme koja vam
treba?

Ovo ¢e vam se Ciniti kao mnogo informacija sto treba da ih sakupite,
ali mozete da ih podelite na manja poglavlja kako bi vam to bilo
lakSe postici. Ako vam se Cini da su neka pitanja manje znacajna za
vas biznis, samo ih zanemarite.

Koji su kljucni faktori doprineli uspehu Vaseg biznisa ?

Preduslov uspeha je ozbiljan pristup poslu , potpuna
posvecenost i dugorocna orijentacija , Sto ¢e doprineti kvalitetu
Vase firme.

Vremenom ¢e Vas drugi preporucivati , stvarace se Sanse ,
dobijacete ideje. Vazno je pravovremeno prepoznati promene u
okruzenju i brzo reagovati , ali je isto tako vazno i znati reci
LKhe>».

Treba da se trudite da probleme na koje nailazite sagledavate
kao Sanse i da mislite pozitivno.

Vrlo je vazno da gradite kontakte sa ljudima izvan firme , cak i

Lovorka sa ljudima izvan Vaseg biznisa , jer je neophodno biti dobro
Nikolic informisan o okruzenju i konkurenciji. Sve te podatke treba da
Potpredsednik | pamtite, povezujete i analizirate .

Farma Logist | Kako se posao bude razvijao , vazno je da oko sebe okupite ili

izgradite kvalitetan kadar i da naucite da sluSate , a ne samo da

govorite .

Takodje, smatram da je veoma vazna podrska porodice, tj. da
su supruznici zajedno u poslu, jer ¢e se bolje razumeti i
vremenom na isti nacin menjati tj. razvijati.
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Ciljevi istrazivanja trzista Ciljevi mog istrazivanja trzista

Koristeci Obrazac za ciljeve istrazivanja trzista, napisite nekoliko
napomena o glavnim ciljevima istrazivanja trzista. To ¢e vam pomoci
da ostanete fokusirani kad budete vrsili istrazivanje.

Evo primera nazvanih “Bududi vrtovi”, koji se baziraju na sledecem:
< Lice ima vrtlarske sposobnosti;
S Poseduje kamion i vrtlarsku opremu;
2 Zeli da razvije biznis sa klijentima u prec¢niku od 20 km od
kuce;
2 Zeli da se bavi hortikulturom i odrzavanjem vrtova.

Prouci ovaj uzorak, a potom ispuni svoj obrazac ciljeva istrazivanja
trzista za poslovnu ideju.

“ Bududi vrtovi” ciljevi istrazivanja trzista

Utvrditi postoji li interesovanje za planiranje vrta, postavku, odrzavanje u
precniku od 20 km

Utvrditi da li ¢e biznis moci da opstane sa vlasnikom i jednim zaposlenim u
punom radnom vremenu

Utvrditi cene

Identifikovati konkurenciju

Identifikovati i druge usluge koje mogu biti trazene

Identifikovati marketinske metode
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Istrazivanje za stolom

“Istrazivanje za stolom” je ono u kojem koristite ve¢ objavljene

informacije. Veliki deo “Istrazivanja za stolom” mozete da obavite Rezultati mog istraZivanja za stolom
posetom vladinim savetodavnim sluzbama za biznis, pretrazivanjem

Interneta, Citanjem biznis i trgovackih ¢asopisa, posetama
bibliotekama, poslovnim Skolama, ekonomskim/statistickim

institutima, itd.

Koristite Rezultate obrazaca za istrazivanje za stolom, i belezite
svoje nalaze.

“"Bududi vrtovi” Rezultati istrazivanja za stolom

4.500 privatnih stanova u precniku od 20 km

45 drzavnih zgrada u precniku od 20 km

Planovi za izgradnju 575 novih stanova u naredne 4 godine

Jedan rasadnik u podrucju

Dva hortikulturna preduzeca u precniku od 40 km

Trgovci cve¢em i ukrasnim biljem na na veliko ¢e dostavljati bilje / zalihe na
kredit od 45 dana
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Istrazivanje na terenu

IstraZivanje na terenu koristi se kada ne moZete doéi do objavljenih Rezultati mog istrazivanja na terenu
informacija. Postoje posebne kompanije koje ¢e to uraditi za vas, ali
one su skupe. Morate da budete veoma fokusirani na informacije
koje zelite da sakupite.

Istrazivanje se moze obaviti na razne nacine - licno, telefonom,
postom ili putem Interneta. Treba da dizajnirate i koristite svoj
upitnik. Pitanja treba da budu jednostavna i da pruzaju potrebne
informacije. Ne zaboravite da vam treba i informacija o
konkurentima.

Zapamtite — ovo treba da uradite kako valja! Samo tac¢ne informacije
¢e vam pomoci u ostvarenju poslovnog uspeha.

Neke rezultate terenskog istrazivanja mozete videti na donjoj tabeli.
Koristite tu tabelu za svoje terensko istrazivanje.

“ Bududi vrtovi” Rezultati istrazivanja na terenu

Istrazivanje “od vrata do vrata” ukazuje da je 15% stanara
zainteresovano

Pisma na 500 kuc¢nih adresa - rezultat je 23 potencijalne
narudzbine i joS 40 telefonskih poziva koji su usledili

Za jednog bastovana se smatra da je veoma kvalifikovan, ali vrlo
skup

Domacdinstva koja razmatraju potrebu za radom od 2 sata nedeljno

Drugi konkurenti se smatraju nepouzdanim

Mogu¢ dodatni rad dok su vlasnici na odmoru
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Istrazivanje konkurenata

Kad istrazujete konkurente, obezbedite da budete upoznati sa

celokupnom ponudom proizvoda, roba i cena. Utvrdite da li oni nude Rezultati mog istrazvanja na terenu

popuste i koji su im uslovi placanja. Ustanovite kako utvrduju cene i
koja im je marketinska strategija. Proverite njihove zaposlene -

znaju li da rade svoj posao, da li su ljubazni, te da li su od pomodi?
Nadite primerke njihovih broSura i cenovnika. Saznajte o njima sve

Sto mozete.

Dole je uzorak obrasca, za svoje istrazivanje koristite Obrazac za
istrazivanje konkurenata.

“ Bududi vrtovi” - rezulti istrazivanja konkurenata

Radi u svojoj kuci

Ima veliki kombi (u dobrom stanju) ali staru vrtlarsku
opremu

Trebaju mu 3 sedmice da ponudi svoju cenu za neki
KONKURENT 1 posao

Radi u staroj odecdi i ¢izmama

Napladuje 4 evra po satu

6 kupaca nije bilo zadovoljno uradenim poslom

Radi u maloj kancelariji u garazi

U biznisu je 5 godina ... izgleda da ostvaruje profit

Zaposljava dva radnika

Zaposleni rade u radnoj odedi
KONKURENT 2

Zaposleni koriste svoja kola/kamione na poslu

Treba mu sedam dana da da ponudu cene posla

Uglavnom radi sa komercijalnim preduzecéima i drzavnim

zgradama
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Probni marketing

Treba da razmotrite probni marketing svojih proizvoda i usluga, ako je izvodivo.
To se moze uraditi po razumnoj ceni, i to na slededi nacin:

Navedite neke svoje potencijalne kupce da koriste vase proizvode i usluge, a
onda Cujte njihovo misljenje.

Pratite odgovarajuce sajmove. Koristite Stand.

Pokusajte neki od metoda svog konkurenta. I to moze da ima uspeha!

Kad ste pokrenuli svoj biznis, da li ste
vec¢ imali razraden biznis-plan?

Sve Sto radim zasnovano je na detaljnom
planiranju. U okviru plana, analiziram
proizvod, finansije, sve elemente koji su
sastavni dio dobrog biznis-plana. Volim
analizirati planove s vremena na vreme,
kako bih uocio koliko je, ustvari, postignuto.
Zadovoljstvo je videti da je nesto, Sto je u
proSlosti planirano, postalo stvarnost.

Kapxko I'yruh

[enepanau Da li ste svoj biznis-plan sami uradili, ili
APEKTOP ste angazovali neku konsultantsku
TIOXT 1.0.0 kompaniju da to uradi za vas?

Biznis-plan sam uradio sam, uz pomo¢ moje
supruge i drugih saradnika.

Kako ste izabrali lokaciju za svoj
biznis?

Lokacija za moj biznis odredena je prema
izvoru sirovina koje koristim u
proizvodnom procesu. Moja fabrika je
smestena blizu izvora mineralne vode.

Koliko je vazna lokacija za vas

biznis?

Lokacija je vrlo vazna za neke biznise
Jonus Iki¢, poput hotela, prodavnica, koje, da bi
generalni uspele, trebaju lokaciju sa visokom
direktor, stopom naseljenosti, saobracaja, itd. Za
Ilidzanski proizvodnju je vaznije da se biznis locira
dijamant blizu resursa potrebnih za proizvodni
d.o.o proces, i naravno, vazno je imati pristup

potrebnoj infrastrukturi poput struje,

kanalizacije, puteva, itd.
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Analiza informacija

Ako sledite gore navedeni pristup, vase istrazivanje je struktuirano

da pruzi odgovore na pitanja koja ste zacrtali kad ste razradili svoje

ciljeve marketinskog istrazivanja. Sada treba da uporedite dobijene
informacije sa tim ciljevima, a iz toga treba da zakljucite da li vas

biznis mozZe biti uspesan, ili ne. Sad je vreme da izvedete zakljucke.

Molim vas, procitajte uzorak i koristite Obrazac zakljucci istrazivanja
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Zakljucci vaseg istrazivanja trzista

Radna snaga

Radno vreme

Rad sa kupcima

trzista radi vasih zakljuCaka o vasoj poslovnoj ideji.

Lokacija

“ Bududi vrtovi” - zakljucci istrazivanja trzista

Radna snaga

Zasnovano na prihodu, treba da ima dovoljno posla za 2
radnika

Potencijal za
vise usluga

Radno vreme

2 radnika koje rade 30 sati nedeljno plus 10 sati
putovanja, nudi 60 sati nedeljho naplativo po 300 din. po
satu.

Kvalitet usluga

Rad sa kupcima

Pozitivha reakcija ukazuje na potencijal za 260 sati rada
nedeljno. Treba i¢i na 80 sati nedeljno na startu.

na koji se treba
fokusirati

Lokacija

Rad iz komercijalnog prostora donece dodatna 4 sata
nedeljno.

Potencijal za
vise usluga

Dodatni prihod na raspolaganju od prodaje cveca,
ukrasnog bilja i materijala.

Dodatni prihod na raspolaganju od odrzavanja cveca i
ukrasnog bilja u stanovima i dvoristima.

Kvalitet usluge
na koji se treba
fokusirati

Izgleda da postoji prostor, koji se moze ispuniti mojim
biznisom. Vazni elementi su:

Pouzdanost

Dobar rad

PosStenje

Cena




SWOT analiza istrazivanja trzista

Drugi nacin da se pokazu zakljucci je SWOT analiza. Vase
istrazivanje je podieljeno na 4 dela: dobre strane, loSe strane, Sanse,

opasnosti za vas biznis.

To vam omogucava da kapitalizujete na svojim dobrim stranama i
Sansama - a da nesto uradite sa svojim slabostima. Slabosti su

prosto problemi koje mozete da resite.

Opasnosti se odnose i na vase konkurente. Morate shvatiti da oni

postoje i planirati da se s opasnostima suodite.

Evo primera koji vam mogu pomoci kada budete radili SWOT analizu.

YES - Prirucnik
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Vasa SWOT analiza

Dobre strane

“ Buduédi vrtovi” SWOT analiza

Dobre strane

Poznavanje trzista
Odli¢no trzisno podrucje
Niske rezije

Itd.

Lose strane

Lose strane

Bez prethodnog nezavisnog poslovnog iskustva

Biznis jednog lica — bez podrske
Relativho kratka radna sezona

Itd.

Sanse

Sanse

Mala konkurencija
Rast potencijalnog trzista - nove kuce
Neke moguénosti za promene

Itd.

Opasnosti

Konkurenti sve agresivniji
Opsta ekonomija
LoSe vreme

Stanje vozila

Opasnosti
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Neprekidno istrazivanje i povratna

informacija od kupaca i korisnika
usluga

Zapamtite, trziSte se menja, i sutra bi moglo da bude sasvim
drugacdije. Morate da vrSite neprekidno istrazivanje da biste bili
sigurni da vasSe robe i usluge ispunjavaju potrebe i Zelje kupaca i
korisnika vasih usluga. Posteno gledajte na svoje rezultate. Korisite

istrazivanje u poslovanju... postanite”biznis kojeg vodi trziste” i
uspesSan biznismen.

STTILALE AL

Jonus Iki¢,
generalni
direktor,
IlidZzanski
dijamant
d.o.o.

Kada ste poceli sa svojim biznisom,
kako ste utvrdivali trzisne
mogucnosti?

Proveli smo istrazivanje trzista, i to
tokom Sest meseci. Tokom tih Sest
meseci prikupili smo informacije od svih
trgovaca na veliko, i drugih oko obima
prodaje mineralne vode.

Franjo
Rajkovic,
generalni
direktor,
Economic
d.o.o.

Kada ste zapoceli sa svojim

biznisom, kako ste utvrdivali trziSne
mogucnosti?

Ispocetka, sve je iSlo manje-vise
spontano i po intuiciji. Ali danas, za svaki
projekt koji radimo, pre njegove izrade,
mi sprovodimo istrazivanje trzista.
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Poglavlje 3 — Marketinski plan

Jedan od najtezih aspekata vodenja biznisa je dobra marketinska
procena. Vreme potroSeno na marketing je bitno za vas biznis.

Marketinska resenje su, jednostavno receno, aktivnosti koje se
ujedinjuju kako bi se proizvod ili usluge prodale kupcu. To ukljucuje
same proizvode i usluge, njihovu cenu, oglasavanje i promotivne
prodaje, ambalazu, distribuciju, itd.
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Naci svoje kupce

Vase aktivnosti trziSnog istrazivanja odredile su vase ukupno trziste.
Sada cCete imati zelju da razbijete svoje trziSte na manje grupe sa
kojima je lako raditi. To ¢e omoguditi da ciljate na te pojedinacne
grupe, ako bude potrebno. Takode cCete koristiti te grupe za
identifikaciju profitabilnosti svakog od vasih biznisa i da obezbedite
da je vasa celokupna marketinska strategija efikasna.

Jedan nacin je koristiti matricu prodaje proizvoda i usluga.

Pogledajte nas primer za nasu kompaniju “Bududi vrtovi”. Naveli smo
potencijalne grupe kupaca na vrhu obrasca, a proizvode i usluge u
koloni levo. Kasnije ¢emo ispuniti procente prodaje ili procenjene
iznose gotovine od prodaje za svaki proizvod i kupca.
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Vasa matrica prodaje proizvoda i usluga

Proizvodi
i/ili usluge

“ Bududi vrtovi” matrica prodaje proizvoda i usluga

Komerec. Zute

Stambeni
Odmor
prostor strane

interijer

Izlozeni | Stambeni

Proizvodi i u kanc. | eksterijer

Postavka
uredenja
vrta

Odrzavanje
uredenog
vrta

Prodaja
cvecai
ukras.bilja

Itd.
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4 P

Da biste uspesno poslovali, vas biznis se mora isticati i biti razlic¢it od
vasih konkurenata. Ta klju¢na razlika moze da bude vas proizvod il
usluga, vasa cena, ili nacin prodaje i promocije vasih proizvoda i
usluga.

Vi kontroliSete te elemente. Vi mozete da ih menjate da bi vasi
proizvodi i usluge bili privlacniji kupcima.

Evo tih 4 P:

®rodukt (Proizvod) ... sve o vasem proizvodu ili usluzi.

®Iace (Mesto)

® rice (Cena)

® romotion
(Promocija)

... pristup vasem trzistu.

... povecanje vaseg prihoda od
prodaje.

... kako komunicirate sa kupcima.

Mi ¢emo analizirati svaki od ova 4 elementa. Izazov za vas je da
izvedete sve potrebe prilagodavanja kako biste ostavili snazan utisak
vasih proizvoda i usluga na kupce. Mi ocekujemo da vi imate
prednost nad konkurentima.
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4 ®’s

Sta to znadi?

Sta ukljuduje?

Proizvod

Pojedina roba,
proizvodi,
proizvodne linije,
ili usluge

UkljucCuje karakteristike, dodatke, postavku,
uputstva, uslugu, garancije, servisiranje,
ambalazu, i marku porekla.

Da proizvod stighe
do kupca

Kanali, sistemi distribucije, posrednici,
skladistenje, transport, ispunjenje obaveza i
Spedicija.

Promocija

)

Komuniciranje sa
kupcem

Licna prodaja, masovna prodaja, promotivna
prodaja, prodavaci, oglasavanje, izbor
medija, autorska prava.

Cena

Uspostavljanje
cene koja
odgovara kupcu,
ali i uvecava profit
kompanije.

Fleksibilnost cena, ujednacene cene,
promotivne cene, popusti, pogodnosti.
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®Proizvodi i/ili usluge

Razmotrite proizvode i usluge koje nudite. Morate to dobro da
uradite. Morate znati Sta vas kupac zeli, i onda ¢ete moci da to
ponudite. Pogledajte proizvode i usluge iz ugla vaseg kupca.
Pogledajte uzorak obrasca i onda analizirajte svoje proizvode i/ili
usluge u datom obrascu.

Vase usluge i proizvodi

e Nudite li proizvode i usluge koje vasi kupci zele?

e Poseduje li vas proizvod neku posebnu osobinu, koja im se
stvarno dopada?

e Poseduje li vas proizvod neku posebnu osobinu, koju proizvodi Mi smo

vasih konkurenata nemaju?

Koji su jedinstveni elementi prodaje? | s

Je li vas kvalitet elemenat prodaje?

Ima li vasa roba svoju prepoznatljivost?

Je li vas proizvod u privlacnoj ambalazi?

Nudite li garancije?

Da li je vas servis za kupce dobar, itd?

kompanija

“ Bududi vrtovi” Usluge i proizvodi

Mi nudimo planiranje i postavku vrtova Ali nudimo i

Mi nudimo odrzavanje parka ili vrta

Mi smo usluzna Mi nudimo uzorke-primere/slike o onom sto smo radili

kompanija Mi imamo dobru opremu, transport

Mi nosimo Ccistu, privla¢nu radnu odecu

Mi imamo odlucnu sluzbu za pomo¢ kupcima Kad ispunite obrazac vaseg proizvoda, vratite se na matricu prodaje
Mi prodajemo cveée, ukrasno bilje, alatke, zemlju, seme, proizvoda i usluge i unesite vase proizvode i usluge u levu kolonu.
fertilizatore Onda unesite vrednost prodaje koju oCekujete za svaki proizvod ili
uslugu, po svakom tipu kupca.

Ali nudimo i Itd.
proizvode
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®Iace (Mesto)

ol .
Vase istrazivanje trzista odredice gde su vasi kupci. Razmislite o - 2
tome kako, gde, zasto i kada vasi kupci kupuju vas tip proizvoda ili ‘
koriste usluge. To ¢e odrediti da li cete prodavati njima direktno, ili

Cete ici prekq maloprodajnog, distributivnog lanca, ili postom ili Obrazac vaseg mesta
Internetom, itd.

Ova analiza ¢e vam pomodi u procesu prodaje i dostave vaseg
proizvoda ili usluge. Morate pogledati svaki elemenat i odrediti nacin
na koji obezbediti da operacija ide glatko, efektivno i efikasno.
Razmotrite primere, navedene nize, i onda analizirajte “*mesto” vaseg
biznisa u datom obrascu.

“Bududi vrtovi” obrazac mesta

Vedina kupaca ¢e imati dostavu usluga na kucna vrata ili na radno mjesto.

Hortikulturno planiranje ¢e se desSavati kod njih u kudi ili na poslu, medutim,
kupci mogu prvi plan raditi u vasoj kancelariji.

Zahteva se lak pristup prostorijama kupaca.

Cvece i ukrasno bilje, alatke, seme, itd. bice prodavano iz kancelarije — takode
voziti u vozilima.

Itd.
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®Promocija

Mozda imate najbolji proizvod ili uslugu na svetu, ali ako vasi kupci
to ne znaju, nelete dugo ostati u biznisu. Promocija je nacin na koji
vi komunicirate sa vasim postojec¢im.... i buduc¢im kupcima.
Promocija je viSe od oglasavanja i reklamiranja.
Ovo su vazece forme promocije:
e Stampa ... katalozi, brosure, leci
Memorandumi i vizit karte
Pres i odnosi sa javnoscu
Licne preporuke
Svi tipovi oglasavanja
Displeji i sajmovi
Demonstracije
Ambalaza, marke
Direktna posta
Internet
Promotivne prodaje i popusti
Neposredni kontakt
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“Bududi vrtovi” obrazac za promociju

Sav promotivni materijal imace jedinstven i profesionalan dizajn

Logo kompanije ¢e biti na svim materijalima

Kupci koji dolaze kod vas bic¢e zadovoljni izgledom kancelarija i radnih
mesta.

Internet strana ce biti dizajnirana i sedmicno azurirana.

Posebne ponude ce biti procenjivane po svojoj vrednosti

Sa poslovnim klijentima bi¢e kontaktirano direktno - telefonom

Itd.

Pazljivo ste razmotrili kako “ciljati” na potencijalnog kupca i
obezbediti da do njega stigne prava poruka.
Vasa poruka... vasa promocija

Sta zelite da poruka kaze? Mora biti jasna!

Na koga je ciljana promocija?

Kako je treba preneti?

Je li vasa poruka dosledna kroz sve promocije?

Da li vasa promocija daje pravu sliku vaseg biznisa?

e O o o o (N«

Razmotrite donji uzorak i onda ispunite svoj obrazac promocije.

Obrazac vase promocije
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®rice (Cena)

Vrlo Cesto, novi biznismeni jednostavno uzmu svoje troskove, dodaju
potrebnu marzu profita i veruju da su dosli do prave prodajne cene.
Greska!

Utvrdivanje cena je nacin da se uveca prihod dok se nudi proizvod ili
usluga, po ceni koju je vas kupac spreman da plati. TrziSte moze
imati viSe marzi nego Sto ste vi u poCetku mislili. Vasi kupci su
mozda spremni da plate viSe za izuzetan kvalitet i uslugu. Ne postoji
samo jedna strategija, ali se mora uzeti u obzir:

Troskovi

Proizvodni i usluzni kapaciteti

Troskovi distribucije

Cene vasih konkurenata

Svaka struktura popusta unutar vasih distributivnih kanala

Jedno zlatno pravilo je ... nikad ne pocinji sa niskom prodajom novog
proizvoda jer je gotovo nemoguce nakon kratkog vremena, podizati
cene kupcima koji su vec¢ jednom kupili taj proizvod.

Obrazac cena se koristi da se unesu zapazanja u vezi sa strategijom
cena. Razmotrite ovaj primer.

Obrazac vase cene

“Bududi vrtovi” obrazac cena

Planiranje uredenja vrta zasnovano je na 10 evra po satu. Prvi sat konsultacija
sa klijentom je besplatan.

Postavka i odrzavanje uredenja vrta su zasnovani na 5 evra po satu.

Materijali za postavku vrta se prodaju po ceni od + 45%

Postavka vrta preko 500 evra ide uz popust od 5%

[

Itd.

Jonus Iki¢,
generalni
direktor,
Ilidzanski
dijamant
d.o.o.

Koju ste metodologiju koristili u utvrdivanju
cena vasih proizvoda (kad ste poceli i sada)?

Mi smo koristili normalnu metodologiju, koja uzima u
obzir sve direktne proizvodne troskove, indirektne,
kao i dodatnu marzu.

To su elementi koji su definisali cenu iz jednog
smjera. Drugi smer ili uticaj na utvrdivanje cena su
cene konkurenata i nasa strategija da prodremo na
trziste sa cenama nizim nego kod nasih konkurenata.
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SWOT analiza marketinskog plana

Do sada ste potpuno proverili svoje trziste. Identifikovali ste svoju

bazu kupaca i kombinaciju svojih proizvoda i usluga. Utvrdili ste
ciljeve u pogledu prihoda u svakoj kategoriji. Analizirali ste 4P.

Identifikovali ste i dobre i loSe strane svojih proizvoda i usluga - vise

Sansi i mozda viSe opasnosti.
Razmotrite uzorak SWOT analize marketinskog plana, a onda
osmislite svoj marketinski plan.
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SWOT analiza vaseg marketinskog plana

Dobre strane

“"Bududi vrtovi” SWOT analiza marketinskog plana

Dobre strane

Imidz (prepoznatljivost)
Odli¢na sluzba za kupce
Atraktivne cene

Raznolika trzista i rastuca trzista

Lose strane

Lose strane

Treba vise informacija o ponudi popusta
Treba poboljsati izgled kancelarije i radnih mesta

Treba vise kapitala za promociju

Sanse

Kupci konkurenata nisu zadovoljni

Otkrice novog dela trzista

Opasnosti

Sanse
Prodaja putem Interneta
Konkurenti— agresivniji
NiZi troSkovi da pridobiju kupce
Opasnosti

Potencijalni novi vrtni centar-rasadnik (planovi predati
opstini)
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Zapamtite da je vas biznis ono Sto nudi reSenja. Vi dajete reSenja za
Marketing’;ka strategija potrebe koje trenutno nisu ispunjene za dovoljno veliko trziste da bi
to opravdalo troSkove razvijanja novog proizvoda ili usluge.
Kao neko ko je na trzistu, vi mozZete da vodite marketing upucen _ o . _ _ . _ o
Sirokom krugu ljudi, ali i odabranim grupama i pojedincima, koji Vi ste obavili |stra2|van_Je svog proizvoda ili usluge i potencijalnih
imaju zajednic¢ke potrebe i Zelje. To se zove CILjNO TRZISTE. kupaca. Treba da uradite i:

e Strategije prodaje

Plan usluga kupcima
Kreditni/Finansijski plan
Plan distribucije
Detaljan plan cena

Plan promocije

Koncept ambalaze

Plan ulaska na trziste

Ciljani marketing je jedini razborit izbor za preduzetnika-pocetnika.
Vi verovatno imate ogranicene resurse za troskove za marketing.
Koncentracijom svojih napora na jedan ili par klju¢nih segmenata
trziSta je verovatno put do uspeha. To ¢e vam omoguditi da izvucete
vecu stopu narudzbi po oglasivackom evru, nego Sto biste u tipicnom
masovnom marketingu. Ciljani marketing znaci da vi znate svog
kupca, kao Sto poznajete svog najboljeg prijatelja.

/'\

Oni koji provode ciljani marketing veruju da ako mislite na malo i
predocite svoju ponudu, cenu, distribuciju, promotivne aktivnosti,
prodajne prezentacije i oglasavanje za posebnu grupu kupaca - i
pobedicete veliku konkurenciju.

OVO JE CELO TRZISTE

"Mozda ¢e me optuzitl
da imam previsge uske
poglede. Ali za mene
to znac¢i biti
FOKUSIRAN. Preferiram
da budem nesSto za
nekoga nego da
pokusavam da budem sve
za svakoga, 1 mozda
zavrsim tako sto ¢u
biti nista za nikoga."

A OVO JE MOJE CILjNO TRZISTE




Sprovodenje vaseg plana

Treba takode da razmotrite kako nameravate da sprovedete svoj
plan. Moracete odrediti broj zadataka koje ¢ete morati da obavite
kako biste sproveli svoj plan — to mora da bude AKCIONI PLAN.
Marketinski akcioni plan je bitan jer se mora obezbediti da imate
novac i radnu snagu, kako biste izvrsili plan. Pogledajte uzorak i
onda izradite akcioni plan s akcijama, datumima, troSkovima i

komentarima.
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Vas marketinski akcioni plan

Akcija

Datum

Troskovi

Komentari

“Bududi vrtovi” marketinski akcioni plan

Akcija Datum Troskovi Komentari
Dizajnirati logo i
znak identiteta Okt. 02. 50 evra
kompanije
Dizajnirati broSuru Nov. 02. 125 evra
Imena/adrese za Nov. 02. 125 evra
Adresar
N_acmltl kopije Dec. 02. Nula
pisama
Brgsura/pls_mo Dec. 02. 150 evra
odstampani

Franjo
Rajkovi¢,
generalni
direktor,
Economic d.o.o

Kad ste poceli vas biznis, jeste li utvrdivali
svoju poziciju na trzistu? Ako jeste, kako ste to

uradili?

Kad smo poceli biznis, usresredili smo se na nekoliko
kupaca i njihove potrebe, pa smo imali vrlo

ograniceno i vrlo specificno trziste.

Danas je nase trziste ceo region. Nasli smo svoje
mesto na trzistu kao dostavljaci Sirokog spektra roba

za domacdinstva, optimalnog kvaliteta, a po relativno
niskoj ceni.
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Poglavije 4 -
Obezbediti osoblje za svoj biznis

U svakom malom biznisu, imati pravo osoblje je sustinsko za
opstanak. Svaki Covek moze da radi na raznim klju¢nim mestima.
Ljudi koji su u tom biznisu mogu lako uciniti da on uspe ili propadne.

Najvazniji zadatak je obezbediti da svi ljudi koji su ukljuceni u vas
biznis, uklju€ujudi i vas same, imaju pravi stav, obrazovanje i
sposobnosti. Moraju biti svesni kako se uklopiti u vas biznis i kako se
njihov polozaj odnosi na polozaj kolega.

Potrebna poslovna sposobnost

Znate li koje su sposobnosti potrebne u vasem biznisu? Uradili ste
analizu sposobnosti na poCetku kursa. Ta analiza identifikuje
sposobnosti koje su vam potrebne za vodenje biznisa. Posto ¢e vam,
verovatno, biti potrebno osoblje, vas menadzerski zadatak je da
shvatite koje sposobnosti su zaista potrebna za vas biznis - tj.
analizu poslovnih sposobnosti.

<

Vratite se na vasu analizu sposobnosti i pogledajte je pre nego sto
nastavite s ovim poglavljem
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Koristite obrazac na sledecoj strani da analizirate sposobnosti
potrebne za vas biznis. Kad uradite analizu sposobnosti, za svaki red,
relevantan za vas biznis, unesite znak u odgovarajuce kolone 1 do 4.
Kad to uradite, mozete koristiti kolonu 5 da biste utvrdili prioritete za
reSavanje potreba iz kolone 3 (sposobnosti koje treba poboljsati) i
kolonu 4 (potrebne sposobnosti).

Kad zavrsSite analizu sposobnosti znacete gde su vam praznine u
kadrovskim potrebama. Tada mozete odluciti da li mozete da obucite
postojele zaposlene, ili da angaZzujete dodatne. Takode mozete
koristiti ovaj obrazac da odlucite oko metodologije i vremena obuke.
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Set
sposobnosti

Sposobnosti

Sposobno
sti koje se
ne traze

Zadovoljava
juée
sposobnosti

Sposobnost
i koje treba
poboljs.

Potrebne
sposobnos
ti

Prioritet

Nizak Srednji Visok

Izvor

Datum

Komentari

Finansije

Racunovodstvo

©)

Finansijska kontrola

Kreditna kontrola

Ubiranje dugova

Porezi

Sistemi isplate plata

Kompjuterizov. racuni

Marketing

Istrazivanje

Prodaja

Utvrdivanje cena

Podaci o proizvodu

Odnosi sa javnoscu

Razvoj proizvoda

Kontrola zaliha

Telefonska prodaja

Narudzbe postom

Briga o kupcima

Pravo

Zdravlje i bezbednost

Ekologija

Autorska prava

Patenti

Pravna pitanja

Zaposljavanje i otkazi

Ugovori

Proizvodne obaveze

Osoblje

Word Processing

Desktop Publishing

ZaposSljavanje

Resavanje problema

Prezentovati samog sebe

Pisanje izvest.predloga

Obuka i nastava

O|0|0|O0O|O0|O0|O0|O0|0|0O|O0|O0|0|0|0O|0|0|0|0|0|O0|0O|0|0O|0O|0O|0|0O|0O|0O|0O|0O
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Opis posla

Cak i najmanji biznis koji zaposljava radnike mora da ima opise svih
radnih zadataka.

Opis poslova ne treba da bude detaljna analiza svakog radnog
zadatka koji zaposleni mora da obavi. Jednostavno, treba kratko
navesti svrhu posla, kome je izvrSilac tog posla odgovoran, glavne
zadatke, duznosti i odgovornosti.
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Opis posla moze obezbediti i to da se poslovni zadaci i obim posla
raspodeli na pravi nacin, i da se svi glavni zadaci biznisa rasporede
na osoblje. Koristeci donji format opisa posla, napravite za sebe, kao
generalnog direktora vase kompanije, opis posla.

Opis posla Titula:

Titula:

Opis posla Administrativni pomo¢nik

Platni razred: 4
Izvestava: Rukovodioca kancelarije

Platni razred:
Izvestava:

Pregled poslova: Planira sastanke, daje informacije telefonom, belezi diktirane
tekstove, sluzi se kompjuterom, pravi izvestaje...

Duznosti i odgovornosti
e Otvara, datira, sortira i distribuira postu
¢ Javlja se na telefon i pruza pomoc¢ onima koji zovu
e DoCekuje posetioce kancelarije
¢ Radi izvestaje kako mu naloZi rukovodilac kancelarije
e Sakuplja i pravi statisticke izvestaje koristec¢i MS software
e Kopira, sastavlja i uvezuje trazene materijale
e Narucuje kancelarijski materijal
e itd.

Znanje i sposobnosti
e Poznavanje modernih kancelarijskih procedura, komunikacija, kancelarijskih
sistema
e Poznavanje modernih biznis komunikacionih metoda i praksi
e Umece koris¢enja kompjutera i MS software
e Umece kucanja brzinom od 50 reci po minuti
o Itd

Obrazovanje, preporuke i iskustvo
¢ Diploma srednje Skole
e 2 godine iskustva

Posebni zahtevi
e Voljan da radi prekovremeno, za neke praznike i neke vikende

Pregled poslova:

Duznosti i odgovornosti

Znanje i sposobnosti

Obrazovanje, preporuke i iskustvo

Posebni zahtevi
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Zaposljavanje osoblja Obuka osoblja
Pre nego Sto zaposlite dodatno osoblje, morate da budete sigurni da Do sada ste odredili stru¢ne potrebe za vas biznis, kljucne kadrovske
vas biznis moze opravdati svaki dodatni troSak. Ako je radno mesto potrebe, i sada biste morali da budete u stanju da odredite koje su
koje se popunjava klju¢no, onda razmotrite da li neko od vec im obuke potrebne. Obuka nije gubljenje vremena i novca ako se
zaposlenog osoblja moze da bude premesten na tu kljuénu poziciju, a pravilno planira i vrsi — i ispunjava potrebe biznisa. Obuka je,
onda da se popuni njegovo upraznjeno mesto novim radnikom. zapravo, obezbedivanje da vaSe osoblje ima potrebne sposobnosti,
oseca se kompetentno i zadovoljno svojom sposobnosc¢u da izvrsava

Proces zaposSljavanja mora se pazljivo planirati. Razmotrite sledece zaduzenja.
potrebe:

e Napraviti opis posla Proces obuke osoblja mora pazljivo biti planiran. Razmotrite sledece:

e Napraviti oglas o upraznjenom radnom mestu Vratite se na vasu matricu potreba za poslovnim sposobnostima:

e QOdIuciti gde to oglasiti e Uraditi novu prioritetnu listu obuke

e Primiti prijave e Planirati

e Procitati, pregledati i izabrati najbolje za razgovor e Budzet

e Razgovor e Unutar kompanije

e Izbor e Na radnom mestu

e Provera kvalifikacija e Formalna

e Zaposljavanje e Staziranje

e Plata e Udruzenja

e Orijentacija

e Probni period

e Ugovor

Koja su vasa iskustva u nalazenju kvalifikovanih radnika za vas biznis,
na pocetku i sada?

PosSto sam ja u gradevinarstvu vec¢ dugo vremena, imam jasnu definiciju i
ocCekivanja od svakog radnog mesta. Imam i sposobnost da, nakon nekoliko
dana rada, utvrdim je li odabrana osoba sposobna ispuniti sve zahteve posla. 1 (5"'1_\
Naci kvalifikovane radnike u gradevinarskom biznisu, a vjerujem i u drugim f: '
industrijama, postalo je problem. Zbog toga smo prisiljeni improvizovati sa
radnom snagom. Zaposljavamo neadekvatne radnike i moramo ih obucavati
gotovo od samog pocetka, i to u njihovom poslu. Imamo neke sluzbene
procedure u procesu zaposljavanja novih radnika. Vec¢ina mojih zaposlenih,
zaposleni su po preporuci.

Tu je i probni rad, a nakon njega, ja odlucujem, zajedno sa mojim

Me::lg?ali?klc' sluzbenikom zaduZenim za gradevinske radove, da li ¢e taj radnik ostati kod
girektor nas ili ne. Za mene je najvazniji odnos radnika prema poslu, kao i odnos

GRAND SM prema radnim kolegama.
d.o.o.
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Poglavlje 5 -
Finansije i predvidanje
Dobar marketing moze biti najvaznijia potreba svakog biznisa, ali je,

medutim, finansijsko predvidanje i monitoring klju¢ svih poslovnih
aktivnosti.

Predivdanje vam omogucava da procenite prodaju, troskove, rezije, i
napokon, vas profit. Monitoring vam omogucava da odredite svaki
problem ili Sansu i da brzo preduzmete efektivnu i ispravnu akciju.

e Dva su osnovna finansijska zahteva za svaki biznis:

e Morate da ostvarite dovoljno prodaje da biste imali profit.

e Treba da ostvarite dovoljno gotovinskih tokova da obezbedite
da ste u stanju platiti raCune i obaveze kako pristizu.

U ovom poglavlju radicemo na bazi raznih predvidanja koja ¢ete morati da
pripremite i koja ¢e vam omogucditi da uspesno vodite svoj biznis.
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Lovorka
Nikolic
Potpredsednik
Farma Logist

Kako koristite plate kao podsticaj za vase zaposlene?

Tesko je odrediti plate , jer zaposlenima nikad malo , a Vama uvek
mnogo ,posebno ako jos i sami puno radite i obezbedjujete
preduzedu posao i snosite odgovornost. Plate treba odrediti u
skladu sa time , ali i u skladu sa kvalitetom obavljenog posla ,
kreativnoS¢u i doprinosom svakog pojedinca.

Plate, medjutim, nisu jedini podsticaj za zaposlene. Vazno je i
kako se ophodite prema zaposlenima , koliko ih postujete , kolika
im ovlaséenja dajete , vodite racuna o njihovom usavrSavanju ,
brinete o njihovoj porodici i sl. Budite spremni na to da ¢e i pored
svega neki ljudi napustiti firmu.

Zapamtite , motivacija zaposlenih je neprestani proces , jer se
svako na dobro veoma brzo navikne.
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Budzet za licni opstanak

Cak i u najboljim okolnostima vasem biznisu ée biti potrebno malo
vremena da “krene” i ostvari prihod. Prvi zadatak vam je da
napravite budzet licnog opstanka. To je novac potreban da vi sami
Zivite. Razmislite o novcu koji trosite na zakupninu, odecu, zabavu,
hranu, gorivo, itd. Idite na donji obrazac i unesite procene troskova
za narednih 12 meseci. Onda saberite svaku kolonu i doci cete do
minimalnog iznosa novca potrebnog da biste vi preziveli u tih 12
meseci. Onda unesite iznos koji dobijate iz izvora mimo vaseg
biznisa. Oduzmite tu sumu od ukupnog iznosa za opstanak i tako
dolazite do vaseg “najnizeg” budzeta prezivljavanja, tj. opstanka.
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Obrazac lichog budzeta prezivljavanja

Mesecno

X 12

Godisnje

Stanarina

Porez

Osiguranje

VVoda

Gas/Struja

Popravke

Telefon

Zivot

Hrana

Odeca

Pozajmice

Namestaj

Popravke

TV

Novine/Casopisi

Rekreacija

Restorani

Pica

Duvan

Praznici

Rodendani

Hobi

Transport

Troskovi za automobile

Osiguranje

Porez

Popravke

Gorivo

Autobus

Taksi

Ostalo

UKUPNO

Navedite dole sve prihode koji nisu vezani za
biznis

Mesecno

X 12

Godisnje

Oduzmite sav prihod nevezan za biznis od

ukupne sume iz gornjeg ukupnog budzeta. To

daje minimalni budzet za prezivljavanje.

Minimalni budzet za prezivljavanje.
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Gde prikupljati sredstva

“"Bududi vrtovi“ Obrazac sa finansijskim podacima

Pravilno finansiranje vaseg biznisa je sustinski bitno. Vama, trebaju dva tipa
finansija — kapitalno finansiranje za start i nabavku opreme, itd, i obrtni kapital
- novac koji vam treba za svakodnevno vodenje biznisa.

Vas biznis-plan ¢e pokazati nivo finansija potrebnih za vodenje biznisa i nivo

Zakljucci naseg marketinskog istrazivanja su dati detaljno u dodatku ovom
dokumentu. Iz toga se da videti da ¢e prihod u prvoj godini biti priblizno oko
na bazi radne nedelje od 30 naplativih sati za 2 osobe.

vaseg ocekivanog profita. Bitno je napraviti i odrzavati biznis-plan posto ¢e svaki
potencijalni investitor ili zajmodavac (lender) to koristiti u proceni vaseg biznisa.

Rezijski troskovi su minimalni. Kompanija ima opremu za transport i
hortikulturne radove.

Zapamtite da istrazivanje pokazuje da viSe kompanija propadne zbog

Troskovi zaposlenih bice godisnje ukljucujudi i socijalno
osiguranje.

dokapitalizacije i neadekvatnih gotovinskih tokova, nego iz bilo kojeg drugog
razloga.

Iz finansijskih predvidanja se moze videti da biznis ima ocekivan neto-profit
od prve godine.

Ima raznih nacina finansiranja vaseg biznisa. Treba da razmotrite:

Pocetni grant od 4 000 evra dobijen je od jednog davaoca granta.

Vlastiti resursi Vlasnik je investirao licnih sredstva.
Familija
Banke Itd.

Biznis - “andeli”
Lokalne vlasti
NVO

Medunarodne organizacije
Kompanije sa preduzetnickim kapitalom
Grantovi

Vas obrazac sa finansijskim podacima

Finansijski podaci

Radicemo s nekim obrascima sakupljanja i analize podataka o budzetu. Prvi

Zakljucci naseg marketinskog istrazivanja su dati detaljno u dodatku ovom
dokumentu. Iz toga se da videti da ¢e prihod u prvoj godini biti priblizno oko
na bazi radne sedmice od 30 naplativih sati za 2 zaposlena.

obrazac je Obrazac sa finansijskim podacima. U njemu kratko dajte detalje
(detaljne brojke bic¢e u finansijskim dodacima) o budzetskim podacima:
e Procjenu prodaje, rezija i verovatnog neto- profita.

Rezijski troskovi su minimalni. Kompanija ima opremu za transport i
hortikulturne radove.

e Detalje ukupnog iznosa finansija potrebnih za pocetak biznisa i na¢in na Troskovi zaposlenih Ce biti_____ godisnje ukljucujudi i socijalno
koji se nadate da cete prikupiti taj novac: osiguranje.
. Vlastiti resursi Iz finansijskih predvidanja se moze videti da biznis ima ocekivan neto-profit
o Investicije familije i prijatelja, itd. od u prvoj godini.
L Grantovi
, Pozajmice Pocetni grant od 4 000 evra dobijen je od jednog davaoca granta.

Vlasnik je investirao licnih sredstva.

Itd.
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Predvidanje profita i gubitka
Predvidanje profita i gubitka pokazuje prihod stvoren kao rezultat stvarne brojke za svaki mesec, i imati direktno poredenje sa
prodaje, i troskova za obavljanje te prodaje i vodenje biznisa. predstavljenim brojkama.
Bitno je znati da predvidanje ne pokazuje kad je prihod, zapravo,
stigao ni kad se troskovi u stvari placaju. Ta informacija doci ce iz Obrazac profita i gubitka vec¢ sadrzi vecinu troskovnih redova koje c¢e
prognoze tokova gotovine. vam verovatno trebati. Mozete, medutim, uneti dodatne redove u

plan i napraviti ga tako da ispunjava vase posebne potrebe.
Pogledajte u dati obrazac profita i gubitka; videcete da za svaki
mesec postoje dve kolone, jedna za vasu prognozu, a druga sa Molim vas da pogledate uzorak. Obrazac je takode ukljucen da biste
stvarnim brojkama. Kad nastavite planski period, mozZete upisati ga koristili u buduénosti.

Primer spreadsheeta sa predvidanjem profita i gubitka na sledecoj strani.
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Profit i gubitak Mesec Mesec Mesec Ukupno 1. kvartal Napomene
P i j Budz y v
redvidanje BudZet Stvarno udzZet Stvarno Budet Stvarno Budet Stvarno
stanje stanje stanje stanje
Prodaja
Prodaja
Drugi prihod

Ukupni prihod
Direktni troskovi

Zalihe/materijali

Nabavke

Direktne plate

Cena prodaje

Bruto profit

Rezije
Plate

Zakupnina

El. energija/grejanje

Osiguranje

Stampanje/postarina

Opravke

Putovanja

Troskovi vozila

Komunikacije

Pravni poslovi/racunovodstvo

Oglasavanje

Bankovne tarife

ZapoSljavanje

Otplata duga

Kamata

Amortizacija

Ukupne rezije

Razni prihodi

Neto profit pre oporez.

Licne transe isplate
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Profit i gubitak Mesec Mesec Mesec Ukupno 2. kvartal Napomene
P i j Budz y .
redvidanje BudSet Stvarno udzZet Stvarno Budet Stvarno Budet Stvarno
stanje stanje stanje stanje
Prodaja
Prodaja
Drugi prihod

Ukupni prihod
Direktni troskovi

Zalihe/materijali

Nabavke

Direktne plate

Cena prodaje

Bruto profit

Rezije
Plate

Zakupnina

El. energija/grejanje

Osiguranje

Stampanje/postarina

Opravke

Putovanja

Troskovi vozila

Komunikacije

Pravni poslovi/racunovodstvo

Oglasavanje

Bankovne tarife

ZapoSljavanje

Otplata duga

Kamata

Amortizacija

Ukupne rezije

Razni prihodi

Neto profit pre oporez.

Licne transe isplate
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Profit i gubitak Mesec Mesec Mesec Ukupno 3. kvartal Napomene
P i j Budz y v
redvidanje BudZet Stvarno udzZet Stvarno Budet Stvarno Budet Stvarno
stanje stanje stanje stanje
Prodaja
Prodaja
Drugi prihod

Ukupni prihod
Direktni troskovi

Zalihe/materijali

Nabavke

Direktne plate

Cena prodaje

Bruto profit

Rezije
Plate

Zakupnina

El. energija/grejanje

Osiguranje

Stampanje/postarina

Opravke

Putovanja

Troskovi vozila

Komunikacije

Pravni poslovi/racunovodstv

Oglasavanje

Bankovne tarife

ZapoSljavanje

Otplata duga

Kamata

Amortizacija

Ukupne rezije

Razni prihodi

Neto profit pre oporez.

Licne transe isplate
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Profit i gubitak Mesec Mesec Mesec Ukupno 4. kvartal Napomene
P i j y Budz y v
redvidanje BudZet Stvarno udzZet Stvarno Budet Stvarno Budet Stvarno
stanje stanje stanje stanje
Prodaja
Prodaja
Drugi prihod

Ukupni prihod
Direktni troskovi

Zalihe/materijali

Nabavke

Direktne plate

Cena prodaje

Bruto profit

Rezije
Plate

Zakupnina

El. energija/grejanje

Osiguranje

Stampanje/postarina

Opravke

Putovanja

Troskovi vozila

Komunikacije

Pravni poslovi/racunovodstvo

Oglasavanje

Bankovne tarife

ZapoSljavanje

Otplata duga

Kamata

Amortizacija

Ukupne rezije

Razni prihodi

Neto profit pre oporez.

Licne transe isplate
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Profit i gubitak Mesec Mesec Mesec Ukupno 1. kvartal Napomene
e el R i A e S A S
Prodaja
Prodaja 2500 3500 4000 10000
Drugi prihod
Ukupni prihod 2500 3500 4000 10000
Direktni troskovi
Zalihe/materijali 100 100 100 300
Nabavke
Direktne plate 1050 1050 1050 3150
Cena prodaje 1150 1150 1150 3450
Bruto profit 1350 2350 2850 6550
Rezije
Plate 1500 1500 1500 4500
Zakupnina 100 100 100 300
El. energija/grejanje 30 30 30 90
Osiguranje 50 50 50 150
Stampanje/postarina 220 20 20 260
Opravke 100 100
Putovanja
Troskovi vozila 100 100 100 300
Komunikacije 50 50 50 150
Pravni poslovi/racunovodstvo
Oglasavanje 200 50 50 300
Bankovne tarife 25 25 25 75
ZapoSljavanje
Otplata duga
Kamata
Amortizacija 30 30
Ukupne rezije 2275 1925 2055 6255
Razni prihodi
Neto profit pre oporez. -925 425 795 295
Licne transe isplate 1000 1000 1000 3000
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Predvidanje gotovinskih tokova

Predvidanje gotovinskih tokova je vitalni elemenat vaseg biznis-
plana, jer to dozvoljava da pratite vase gotovinsko stanje i da
odredite svaki moguci problem ili Sansu, pre nego Sto se pojavi.
Vazno je upamtiti da ovo predvidanje pokazuje kada se u stvari
prihod dobija, i kada se troskovi, u stvari, placaju.

Predvidanje gotovinskih tokova treba da ukljuci:

Sav prihod od prodaje i gotovinske racune kupaca
Uplate za sve sirovine, zalihe, itd.

Uplate za druge troskove

Plate, nadnice (dnevnice), vlasnicki prihod, itd.
Kupljenu kapitalnu opremu

Pozajmice, grantovi i drugi kapital unesen u kompaniju
Otplatu pozajmica

Poreske racune i uplate

Poreske obaveze

O 0O O O o 0O O O O

Tu je i predplanska kolona. Time se obuhvataju svi troskovi koji su
nacinjeni pre pocCetka izrade plana.

Molim da pogledate ovaj uzorak plana. Uvrsten je i plan gotovinskih

tokova za vasu upotrebu.

Primer spreadsheeta sa planom tokova gotovine i prazan
obrazac je na sledecoj strani.
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Gotovinski tokovi Pretplan Mesec Mesec Mesec Ukupno 1. kvartal
Z:‘calj:;?/ft?ve/ Budzet gtt;/:j?o Budzet Ett;/r?jlgo Budzet Ett;/r?jro Budzet ftt;/r?jlgo Budzet ftt;/r?jlgo
Dobijeni prihod
Prihod 2000 2800 3500 8300
Uneseni kapital 5000 5000
Drugi prihodi 3000 3000
Ukupan prihod 8000 2000 2800 3500 16300
Rashod
Zalihe/materijali 100 100 100 300
Kupljeno
Podugovoraci
Direktne plate 900 1050 1050 3000
Indirektne plate 450 500 500 1470
Zakupnina 300 300
El. energija/grejanje
Osiguranje 50 50 50 150
Stampanje/postarina 200 20 20 20 260
Opravke 100 100
Putovanja
Troskovi vozila 100 100 100 300
Komunikacije 150 150
Pravni poslovi/racunovodstvo
Bankovne tarife 25 25 25 75
Zaposljavanje
Otplata duga
Kamata
Transe 1000 1000 1000 3000
Kapitalni rashodi 1000 1000
Poreske obaveze 50 50 50 150
Oglasavanje 200 50 250
Ukupne rezije 200 2715 4095 3585 10595
Neto kretanje gotovine 7800 -715 -1295 -85 5705
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Gotovinski tokovi

Predvidanje

Dobijeni prihod
Prihod

Pretplan

Budzet

Stvarno
stanje

Mesec

Budzet

Stvarno
stanje

Mesec

Budzet

Stvarno
stanje

Mesec

Budzet

Stvarno
stanje

Ukupno 1. kvartal

Stvarno

Budzet X
stanje

Uneseni kapital

Drugi prihodi

Ukupan prihod
Rashod

Zalihe/materijali

Kupljeno

Podugovoraci

Direktne plate

Indirektne plate

Zakupnina

El. energija/grejanje

Osiguranje

Stampanje/postarina

Opravke

Putovanja

Troskovi vozila

Komunikacije

Pravni poslovi/racunovodstvo

Bankovne tarife

Zaposljavanje

Otplata duga

Kamata

Transe

Kapitalni rashodi

Poreske obaveze

Oglasavanje

Ukupne rezije

Neto kretanje gotovine
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Bilans

Bilans je izjava o svim aktivama i pasivama u odredenom vremenu
poslovanja. Kao sto samo ime kaze, aktiva mora biti u balansu sa
pasivom. Bilans obi¢no odrazava poziciju biznisa na kraju svake
godine. Medutim, ono se moze uraditi u svakom trenutku i daje
“sliku” pozicije biznisa.

Stanje ravnoteze nije nuzno potrebno za biznis-plan. To je pokazatelj
potpunog planiranja. Ta informacija proizilazi iz ta druga dva
predvidanja.

Bilans i prazan obrazac su na sledecoj strani.
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Bilans Budzet Budzet Budzet Budzet
- - 1. kvartal Stva_rno 2. kvartal Stva_rno 3. kvartal Stva_rno 4. kvartal Stva_rno
Bududi vrtovi stanje stanje stanje stanje
Fiksna aktiva
Zemljiste i zgrade
Cvece, ukr.bilje i oprema 970
Namestaj i instalacije
Vozila
Ukupna fiksna aktiva 970
Tekuca aktiva
Zalihe i tekudi radovi
Duznici 1700
Banka i gotovina 5705
Obracunate vrednosti 150
Ukupna tekuca aktiva 7555
Tekuca pasiva
Kreditori 50
Bankovna prekoracenja
Porezi 180
Otplata pozajmica
Ukupna tekuca pasiva 230
Neto tekuca pasiva 7325
Dugorocne obaveze
Neto vrednost 8295
Finansirano od strane
Investirani kapital 8000
Zadrzani profiti 295
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Bilans Budzet Budzet Budzet Budzet
1. kvartal Stva_rno 2. kvartal Stva_rno 3. kvartal Stva_rno 4. kvartal Stva_rno
stanje stanje stanje stanje

Fiksna aktiva

Zemljiste i zgrade

Cvece, ukr.bilje i oprema

Namestaj i instalacije

Vozila

Ukupna fiksna aktiva

Tekuca aktiva

Zalihe i tekudi radovi

Duznici

Banka i gotovina

Obracunate vrednosti

Ukupna tekuca aktiva

Tekuca pasiva

Kreditori

Bankovna prekoracenja

Porezi

Otplata pozajmica

Ukupna tekuca pasiva

Neto tekuca pasiva

Dugorocne obaveze

Neto vrednost
Finansirano od strane
Investirani kapital

Zadrzani profiti
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Poglavlje 6 - Biznis-plan

Cestitamo ... obavili ste veliki posao.

Sada jednostavno uzmite sve ove papire i spojite ih u svoj biznis-
plan. Ali, pre toga...

Treba da odlucite o pravnoj formi svog biznisa.

I, naravno... morate zakonski da reguliSete svoj biznis, dobiti sve
saglasnosti, poresko ovlascenje i obrasce, takse, itd.

Morate, takode, da razmotrite - i opet razmotrite:
Opremu

Prostorije

Osiguranje

Bankarstvo

Oblike biznisa

... i mnoge druge pojedinosti. Odvojite neko vreme ovde da
razmotrite ovaj spisak:

Naziv kompanije

Logo

Izjava o misiji

Izjava o viziji

Poslovni pregled

Podaci o kompaniji
Dostignuda

Zgrade i oprema u posedu
Ugovori na snazi

Pravna struktura
Lokacija

Plan ekspanzije
Istrazivanje i razvoj
Glavni proizvodi i usluge
Buducdi proizvodi i usluge
Kontrola kvaliteta

Plan nabavki

Odoooooooooodgodgod
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OdoooDooooooooooooogoogogao

Plan informacionih tehnologija
Inventarna kontrola

Plan operacija

Menadzerski tim

Potrebna radna snaga
Organizaciona Sema
Struktura vlasnistva

Ciljno trziste

Plan promocije

Plan publiciteta

Politike cena

Plan prodaje

Politike garancija

Pro-forma finansijske izjave
Tekuca finansijska izjava
Plan kapitalizacije
Planiranje profita

Procena rizika

Ugovori i sporazumi o zaposljavanju
Kreditni izvestaji

Poreske prijave

Pisma preporuke

Rezime menadzmenta

Itd.
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Preporuke za "Okvir Biznis-plana
Okvir Biznis plana
Sadrzaj
Izvrs$ni rezime (2 strane) IV. o
I. a. Organizacioni plan
a. Koncept biznisa b. Pravna struktura
b. Proizvod/usluga, kupac, korist, distribucija c. Organizaciona sema
c. Svrha biznisa d. Kompenzacioni programi
d. Kljuéne vrednosti e. Kljucne politike -
e. Jedinstvene osobine i pogodnosti f. KljuCne dobrobiti
f. Primarni kupci V. L
g. Uticaj na okolinu a. Marketinski plan
b. Svrha
II. Menadzerski tim c. Marketinska sredstva
a. Analiza trzista d. Medljslfl vplan )
b. Opis industrije e. Marketinski budzet
c. Ciljna trzista VL _ o
d. Konkurencija a. Finansijski plan
e. Konkurentne prednosti b. Rezime kljucnih tacaka
f. Cene c. Potrebe za kapitalom
ITI. d. Procena potreba
a. Analiza proizvoda / usluge e. IzjednacCena analiza i period otplate
b. Tehnicki opis proizvoda/usluge f. Pretpostavk_e za fi_nansijski ivzvgétaj
c. Status razvoja i trokovi g. Pro-forma finansijskog izvestaja
d. Distributivni kanali i distribucioni plan . h. Kapitalni rashodi
a. Razvojni plan
b. Strategija razvoja
c. Resursi
d. Infrastrukturne promene
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Licna analiza ... Pitanja koja sebi
postavijamo

... jer ¢e ih vas bankar traziti ... i joS viSe toga

Proizvod/Usluga
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1. Koje su osobine i koristi od vaseg proizvoda ili usluge?

2. Koji se zadaci razvoja proizvoda moraju preduzeti i koji je
vremenski okvir za njih?

3. Ima li potencijala za prava intelektualne imovine?

4. Kako se vas proizvod ili usluga razlikuju od drugih na trzistu?

Industrija

1. Koja je demografija, trendovi, faza Zivotnog ciklusa
industrije?

2. Ima li prepreka ulasku? Ako ima, koje su?

3 Kakav je status tehnologije i troSkova na istrazivanje i
razvoj?

4. Koje su tipi€ne margine profita u toj industriji?

5 Jeste li govorili sa distributerima, konkurentima,

maloprodajom, itd.

Trziste/Kupac

1. Koja je demografija ciljnog trzista?

2. Koji je profil kupca? Ko je kupac?

3. Jeste li govorili sa svojim kupcima?

4. Ko su vam konkurenti, i kako se od njih razlikujete?

5. Koje alternativne distributivnhe kanale imate na raspolaganju i
koji ¢e kupci njima biti opsluzeni?

Finansije

1. Koje su vase potrebe za pocetnim kapitalom?

2. Koje su vase potrebe za obrtnim kapitalom?

3. Koje su vase potrebe za fiksnim troSkovima?

4. Koliko ¢e vam novca trebati da postignete pozitivan tok
gotovine?

5. Koja je prelomna tacka rentabilnosti u vasem biznisu?
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Misija u Srbiji

Sektor za ekonomska pitanja i politiku zivotne sredine SEED - Southeast Europe Entreprise Development

Cakorska 1, Beograd, Srbija i Crna Gora
Tel: 011 3606 156, fax: 011 3672 429,
WWW.0Sce.org



