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Proces reforme dru{tva i  pridru`ivawa Srbije

Evropskoj uniji, slo`en je poduhvat koji zahteva anga`ovawe

svih resursa zajednice, od lokalnog do nacionalnog nivoa. Ovo

nije posao samo za predstavnike politi~kih elita ve} i za pri-

padnike svih su{tinski va`nih dru{tvenih struktura. Uspeh i

uspon poslovnog sektora ogledalo su uspeha dru{tva u procesu

tranzicionih reformi. Nevladin sektor, sa svojim potenicijal-

ima i resursima, ima priliku da kroz dobro osmi{qene

aktivnosti magloviti koncept me|usektorske saradwe

preto~iti u konkretnu podr{ku poslovnom sektoru, a pre-

duzetni{tvo promovi{e kao kqu~ dru{tvenog preobra`aja.

Tri su osnovna problema sa kojima se preduzetnici

suo~avaju. Prvi je sistemskog karaktera i u wegovom prevla-

davawu kqu~na je uloga dr`ave, koja je du`na da stvori norma-

tivne i prakti~ne pretpostavke za slobodnu tr`i{nu utakmicu.

Drugi proisti~e iz okolnosti da smo kao dru{tvo, iako u poo-

dmakloj tranziciji, jo{ uvek optere}eni socijalisti~kim,

netr`i{nim na~inom ekonomskog razmi{qawa i delovawa.

Tre}i, neretko prisutan, jesu nedovoqno izgra|eni profesion-

alni kapaciteti samih preduzetnika.

Ovi, ali i drugi zna~ajni razlozi, uzrok su nedovqnom broju

preduzetni~kih inicijativa, posebno na poqu razvoja malih i

sredwih preduze}a. Uloga malih i sredwih preduze}a u ekono-

mskom razvoju pokazala se kao su{tinski va`na u svim tranzici-

onim dru{tvima. Sna`na podr{ka privatnim preduzetni~kim

inicijativama i podsticawe preduzetni~kog duha, bilo kod pre-

duzetnika koji se nalaze na komplikovanom po~etku, bilo kod

onih koji se, pokolebani brojnim procedurama, nedostatkom no-

vca ili ve{tina te{ko odlu~uju na privatni poslovni anga`man,

kqu~ su o`ivqavawa lokalne i nacionalne ekonomije.
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Verujemo da }e ova publikacija biti od koristi pre-

duzetnicima i onima koji su na putu da to postanu. Nadamo se da

}e ~itaocima tekstovi koji slede pru`iti korisne informacije

koje im ranije nisu bile dostupne i pomo}i da otklone neke od

dilema sa kojima se suo~avaju. 

Topli~ki centar za demokratiju i qudska prava se zahvaqu-

je Centru za razvoj Srbije iz Beograda na ustupqenim autorskim

tekstovima i ekspertskoj podr{ci u realizaciji projekta

"Promocija dru{tvenih reformi kroz podr{ku lokalnom

ekonomskom razvoju".

Dragan Dobra{inovi}

Predsednik UO Topli~kog centra

za demokratiju i qudska prava
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Drugo izdawe publikacije "Podr{ka preduzetni~koj inici-

jativi" je nastavak projektnih aktivnosti Centra za razvoj

Srbije u saradwi sa Topli~kim centrom za demokratiju i qudska

prava, a koje imaju za ciq da podignu svest qudi o va`nosti pre-

duzetni{tva za ekonomski napredak dru{tva. Pored toga na{e

aktivnosti su usmerene na podizawe kapaciteta qudi koji su

po~eli sopstveni biznis ili imaju ideju o ovakvom poduhvatu.  

Preduzetni~ki poduhvat sa sobom nosi mnoge neizvesnosti i

mnogo rada. Uglavnom, taj rad smawuje neizvesnost i donosi

zadovoqstvo i profit osobi koja se na ovakav korak odlu~ila.

Preduzetni{tvo neguje individualisti~ki i racionalan duh kod

qudi koji su re{ili da svoju sudbinu, barem ekonomsku, sami

kreiraju. Ono neguje samouverenost, odlu~nost i upornost, {to

uz uspeh u radu, formira li~nost koja zna da je za ve}inu stvari u

`ivotu odgovorna samo ona sama. Ovakvi projekti imaju za ciq

da predstave preduzetni{tvo kao jednu od zdravih vrednosti

neophodnu za ekonomski razvoj Srbije. 

Kao {to smo i pro{li put konstatovali, podr{ka pre-

duzetni{tvu iziskuje mnogo vi{e od publikacija ove vrste,

prate}ih seminara i promocija. Strategija dr`ave da pomogne

preduzetni{tvo je od kqu~ne va`nosti za ekonomski oporavak i

razvoj privrede u Srbiji. Stvarawe povoqne zakonske regula-

tive, omogu}avawe investicija i dostupnost kapitala su faktori

po kojima se sudi da li se dr`ava deklarativno ili stvarno

zala`e za tr`i{nu privredu u pravom smislu re~i. Dr`ava

treba da uti~e omogu}avaju}i zdravu konkurenciju i po{tena

pravila igre na tr`i{tu.

Sada bismo dodali, da ovakve projekte treba da podr`e

uspe{ni preduzetnici koji bi svojim pozitivnim modelom

pokazali da se u ovakvom dru{tvu mo`e pristojno i dosto-
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janstveno `iveti od sopstvenog rada. [tavi{e, preduzetnici

treba da razvijaju svest o sopstvenom udru`ivawu i stvarawu

garantnih fondova kako bi pomogli novim u~esnicima na

tr`i{tu da lak{e krenu sa poslom. 

Sve zajedno predstavqa spiralu ekonomske evolucije u kojoj

su svi dobitnici. I preduzetnici, i qudi koje oni zapo{qavaju i

korisnici wihovih usluga ili proizvoda.

Ciq ove publikacije je da predstavi osnovne pojmove koji su

va`ni za po~etak i unapre|ewe privatnog biznisa, i da pre-

dstavi mogu}nosti finansirawa  biznisa kroz slede}e autorske

tekstove: (1) Osnove menaxmenta, liderstva i preduzetni{tva;

(2) Privredna dru{tva (registracija radwi i preduze}a); (3)

Izrada biznis plana; (4) Izrada marketing plana; (5) Osnovne

funkcije upravqawa qudskim resursima; (6) Programi finansi-

jske podr{ke preduzetni{tvu.

Publikacija pru`a informacije koje su potrebne u svakoj

fazi preduzetni~kog posla i korisna je, kako, preduzetnicima

koji `ele da unaprede svoje poslovawe, tako i preduzetnicima

po~etnicima, ali i potencijalnim preduzetnicima. Nekada }e se

u~initi ~itaocu da krupniji elementi razvoja biznisa u trenu-

tnoj fazi wegovog rada deluju izli{no. No, razvoj preduze}a }e

pokazati da postoji potreba za druga~ijom organizacijom posla i

pre svega druga~ijim razmi{qawem o svim aspektima poslovawa

i to na po~etku ostvarewa poslovnog poduhvata bilo koje vrste.

Na ovaj na~in, dve moderne nevladine organizacije

ispuwavaju svoju misiju koja se odnosi na stvarawe demokratskog

dru{tva zasnovanoj na tr`i{noj privredi. A realizacija ovih

projekata pokazuje neophodnost saradwe nevladinog, komerci-

jalnog i dr`avnog sektora za dobrobit svih gra|ana u Srbiji. 

I daqe se nadamo, aktivno razvijaju}i svest {ireg sloja

qudi, da }e se u budu}nosti ovakvi programi realizovati sa

podr{kom samih preduzetnika, asocijacija preduzetnika kao i uz

pomo} dr`avnih fondova.

Mr Lazar Mari}evi} 

Predsednik UO Centra za razvoj Srbije
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U posledwe vreme pojmovi iz menaxmenta, preduzetni{tva i

liderstva se ~esto ~uju, a wihova zna~ewa su nedore~ena. Isto

kao i {to se privreda i tr`i{te u Srbiji nalaze u procesu

tranzicije, tako se i razvoj preduzetni{tva nalazi u po~etnoj

fazi, mada ve} postoje preduze}a koja obimom posla i obrtom

profita spadaju u uspe{ne kompanije na evropskom i svetskom

nivou. S obzirom na odre|ena preklapawa tri navedena pojma i

razli~itih teorijskih stanovi{tva, mi }emo svaki od pojmova

razmatrati razdvojeno. Ideja ovog teksta je da se pru`i pregle-

dna slika osnovnih pojmova i funkcija upravqawa koja bi po-

dstakla preduzetnike na razmi{qawe o onome {to ih ~eka u

stvarawu ili unapre|ewu biznisa. Ova predstava treba da pru`i

okvir razmi{qawa svakome ko `eli da zapo~ne biznis ili da ga

unapredi.

Osnove menaxmenta

Najuop{tenije re~eno, menaxment obuhvata ~etiri funkci-

je: planirawe, organizovawe, upravqawe qudskim resursima i

kontrolu. Iako neki autori svrstavaju u menaxment i funkciju

vo|ewa (liderstva), zbog novijih teorijskih shvatawa i pra-

kti~nih posledica, mi }emo liderstvo posmatrati kao posebnu

organizacionu pojavu.

1. Planirawe

Planirawe ili strate{ko planirawe je jedna od osnovnih

funkcija menaxmenta. Svi smo ~uli da dobro planirawe predst-

vaqa vi{e od 50% ura|enog posla. Ali da bismo planirali neki
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posao prvo treba da upoznamo nekoliko pojmova va`nih za odre-

|ivawe strategije i ciqeva na{eg biznisa. Obi~no kada defini-

{emo ciqeve i akcione planove treba da imamo u vidu {iri kon-

tekst na{eg delovawa, bez obzira kako to na po~etku nekog posla

delovalo pomalo nepotrebno.Ovde govorimo o na{oj viziji i

misiji koje na{e preduze}e treba da ostvari u svom radu. 

Vizija je `eqeno stawe u budu}nosti. Ona daje svakom poslu

okvir u kome }emo se kretati mi sami kao i ostali zaposleni.

Elementi vizije su obi~no: (1)osnovna delatnost preduze}a, (2)

metod i pristup radu, (3) klijenti, ciqna grupa i (4) vrednosti

na kojima se zasniva na{a organizacija i preduze}e. Svako pre-

duze}e ima svoju viziju. Vizija svakog uspe{nog preduze}a se

nalazi na po~etku svakog informativnog materijala ili veb

stranice. Mnoge poslove koje mi po~iwemo negde su qudi ve}

po~eli, na{a vizija je uvek prilago|ena datim okolnostima, a

nekad `eli da ih prevazi|e.

Misija je neodvojivi deo predstave o nekom preduze}u. Ona

daje odgovor na pitawe za{to organizacija postoji. Misija (1)

defini{e su{tinu organizacije, (2) usmerava proces dono{ewa

odluka, (3) opisuje na zanimqiv na~in viziju preduze}a, (4) poja-

{wava razlog postojawa preduze}a i (5) slu`i kao sredstvo

procene rezultata koje preduze}e posti`e.

Sada kada smo definisali na{e `eqeno stawe u budu}nosti

i metod kako }emo to stawe posti}i treba da se posvetimo defi-

nisawu dugoro~nih i kratkoro~nih ciqeva1. Kada govorimo o

ciqevima, pored profita koji svakome pada na um kao su{tina

ciqa, moramo shvatiti da na{e preduze}e ima {ire ciqeve koji

se ti~u pru`awa najboqih usluga, stvarawa inovacija, proizvod-

we kvalitetnih proizvoda. Popularna literatura o biznisu

obuhvata sijaset kwiga o definisawu li~nih i organizacionih

ciqeva. Neki predlozi su zaista korisni. Na primer prilikom

definisawa vizije i ciqeva moramo po}i od nas samih. Moramo

razviti sopstvenu viziju.

Pitawa  koja prvo treba da postavimo sebi su: [ta stvarno

`elimo da postignemo u `ivotu? Ili ~ime `elimo da se bavimo,

koliko `elimo da zara|ujemo, {ta `elimo da ostvarimo u dru{-

tvu, koga `elimo da upoznamo, koje zemqe `elimo da vidimo...?
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Kada odgovorimo na ova pitawa, spremni smo da postavimo

ista pitawa prilikom definisawa vizije, misije i ciqeva na{eg

preduze}a. Ono {to je najlep{e u preduzetni~kom poslu je da

sami biramo vrstu i svrhu na{e delatnosti. Ogroman potencijal

koji se nalazi pred preduzetnikom je ograni~en u ve}ini

slu~ajeva samim razmi{qawima, ukoliko su okolnosti iole

povoqne. Neki qudi jo{ razmi{qaju odakle da po~nu, ~ime `ele

da se bave, kako da provode vreme. Preduzetni~ki posao koji je

povezan sa na{im li~nim `eqama i ambicijama je osu|en na

uspeh. Naravno, ako sve dobro isplaniramo.

Stvarawe plana akcije (akcionog plana) je slede}i korak i

predstavqa detaqnu razradu onoga {to je potrebno da uradimo da

bi ostvarili ciqeve, a odnosi se na znawe, ve{tine, qudske re-

surse, sredstva, kontakte, marketing, potrebno vreme i druge

resurse. Akcioni plan se mo`e praviti uop{teno za ostvarewe

vizije ili po delovima koji zavise od faze u kojoj se preduze}e

nalazi. Na primer ako tek treba da po~nemo sa biznisom, treba

da napravimo plan registracije preduze}a ili kako da do|emo do

po~etnih sredstava. Ako `elimo da obnovimo tehnologiju

proizvodwe, na osnovu prethodnog poslovawa pravi}emo plan

kako da kupimo opremu na kredit ili lizing. [ta god da je u

pitawu akcioni plan za sprovo|ewe nekog kratkoro~nog ili

dugoro~nog ciqa se naziva biznis plan i odnosi se na ukupnu

poslovnu ideju ili na posebne segmente te ideje. Kako napraviti

biznis plan detaqno je obja{weno u tekstu "Biznis plan -

koraci izrade" u ovoj publikaciji.

Za planirawe je potrebna dobra procena mogu}nosti u spo-

qnom okru`ewu za biznis ideju, predvi|awe okolnosti na osnovu

razli~itih analiza i ose}aja, razvoj dodatnih strategija koje se

mogu uo~iti tek u realizaciji i razvoj alternativnih strategija

ukoliko prvobitni plan naleti na prepreke.

Kada planiramo neke aktivnosti moramo razmi{qati i o

vremenskim rokovima vezanim za kratkoro~ne i dugoro~ne

planove i wihovom po{tovawu. Dodatno moramo razvijati i

posve}enost na{im planovima i naro~ito ciqevima.

Va`na stvar u okviru planirawa je i proces dono{ewa

odluke. On se odnosi na sve aktivnosti vezane za planirawe kao

i kasnije u primeni razvijenih biznis strategija. Prave odluke
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se ne donose napamet ve} na osnovu razli~itih analiza. Wih

mo`emo izvr{iti sami kada smo dobro procenili potrebu koju

na{ posao zadovoqava kod qudi, a u kasnijoj fazi }e nam biti

potrebne mnogo stru~nije analize na osnovu kojih }emo donositi

prave odluke.

Da naglasimo, uspeh preduze}a zavisi od truda ulo`enog u

planirawe. U biznisu se ne ~eka da se stvari dese ve} se stvari-

ma ide u susret. Zato razvoj preduzetni{tva nije samo odgovor na

potrebu koja le`i u datoj sredini, ve} u promeni okru`ewa kroz

akciju i razvoj tr`i{ta. To su zajedni~ke akcije usmerene na

razbijawe monopola koji su najve}a prepreka razvoju tr`i{ta i

preduzetni~kih inicijativa.

2. Organizovawe

Pored planirawa, va`na funkcija menaxmenta je organi-

zacija posla. Proces organizacije posla u nekom preduze}u ili

organizaciji mo`e biti formalnog ili neformalnog karaktera.

Kako je nama ciq da uka`emo na proces organizovawa u malim i

sredwim preduze}ima, zadr`a}emo se na formalnoj organizaci-

ji. Ona podrazumeva jasno definisane uloge svih aktera u orga-

nizaciji, {to ne zna~i da proces nije fleksibilan, ve} se stalno

preispituje.

Proces organizacije, kao deo upravqawa,ukqu~uje svrhovi-

to stvarawe strukture uloga koje qudi treba da imaju u nekoj

organizaciji ili preduze}u. Kada govorimo o svrhovitom stva-

rawu strukture mislimo na weno uklapawe u viziju i ciqeve koje

organizacija treba da ispuni kroz dodelu uloga najboqim qudi-

ma za dati posao.

Kada imamo preduze}e od nekoliko qudi u ve}ini slu~ajeva

svako ima svoj delokrug rada koji obavqa, a celo preduze}e pre-

dstavqa jedan tim koji je mawe vi{e upoznat sa svim aspektima

posla. Sa pove}awem broja zaposlenih javqa se potreba za orga-

nizovawem qudi u odeqewa, slu`be, sektore ili posebne radne

jedinice. Za ovaj obiman posao ne postoje op{ta pravila, ali

treba uzeti u obzir slede}e stvari: potrebe posla, broj

zaposlenog osobqa i wihove karakteristike, tehnologiju koja se

koristi u procesu rada, klijente i druge unutra{we i spoqne
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faktore. Potreba za konsultacijama raste s pove}awem obima

posla i brojem zaposlenih qudi.

3. Planirawe i sistematizacija qudskih resursa

Kada napravimo detaqan plan akcije, dizajniramo organiza-

cionu strukturu preduze}a, sledi nam popuwavawe upra`wenih

mesta kadrovima. Veliki broj preduzetni~kih inicijativa osta-

je na nivou porodi~ne firme gde se svi snalaze na najboqi na~in.

Sa svakim {irewem posla, pitawe qudskih resursa postaje od

kqu~ne va`nosti. Ponekad je za konsultantsku firmu od svega

troje zaposlenih te{ko na}i adekvatnu osobu koja }e ispuwavati

potrebne uslove. Kada tra`imo prodavca u supermarketu ili

radnika na poqoprivrednom dobru mo`emo sami da procenimo

karakteristike kandidata za posao. U slu~aju pove}anog obima

posla, kada su nam potrebni stru~niji kadrovi, bi}e potrebno da

anga`ujemo konsultanta, organizacionog psihologa ili speci-

jalizovanu agenciju. Ova tematika je detaqno obja{wena u tekstu

"Upravqawe qudskim resursima".

4. Kontrola

Proces kontrole i pra}ewa procesa rada je veoma va`na

funkcija upravqawa preko koje mo`emo proceniti da li smo

uspe{ni u nekom poslu ili ne. Isto tako mo`emo videti {ta u

procesu ne vaqa i kako ga izmeniti.

Obi~no se navode tri osnovna procesa va`na za kontrolu:

formirawe kritrijuma za pra}ewe neke aktivnosti, merewe

postignu}a na osnovu tih kriterijuma i izmene i korekcije

procesa ili aktivnosti na osnovu mera pra}ewa razli~itih kri-

terijuma.2

Stoga, najva`nije je odabrati kriterijum za pra}ewe uspe-

{nosti neke aktivnosti ili radnog procesa, ili rezultata rada.

Obzirom da postoje razli~iti poslovi koji se prate, jedi-

nstvenih re{ewa nema,ali postoje pitawa koje se uvek koriste

kada defini{emo neki kriterijum. To su: {ta je najboqi pokaza-

15

Osnove menaxmenta, liderstva i preduzetni{tva

2 Weinrich, H.&Koontz, H. (1993): Management: A Global Perspective (10th edi-
tion), McGraw Hill, Inc, New York.



teq ostvarewa ciqeva? [ta najboqe pokazuje kada su ciqevi

dostignuti? [ta najboqe meri kriti~na odstupawa u nekoj

aktivnosti? [ta }e najboqe pokazati ko je odgovoran za uspeh

ili neuspeh?3

Ponekad je najjednostavnije iskoristiti zacrtane kratko-

ro~ne i dugoro~ne ciqeve kao kriterijume za kontrolu i pra-

}ewe aktivnosti. Sa uslo`wavawem posla i pove}awem obima,

kao i anga`ovawem ve}eg broja qudi za razvijawe kriterijuma je

potrebno vi{e vremena i promi{qawa.

Sistem kontrole treba da se primewuje pravovremeno,

odnosno za vreme aktivnosti koja se obavqa: prodaja robe, uspe-

{nost komercijaliste, plasman robe...

Na kraju va`no je ista}i da kontrola ima ulogu povratne

informacije (fidbeka). Naime, sve nepravilnosti, ili uspe{ne

ta~ke, koje smo uo~ili u radnom, proizvodnom procesu se koriste

za ponovno razmatrawe akcionog plana (ili biznis plana),

strategije, zacrtanih ciqeva, pa i same vizije na{eg preduze}a.

Samo na ovaj na~in mo`emo da poboq{amo i unapredimo na{

posao, a da bez velikih tro{kova fleksibilno ulazimo, ili

izlazimo, iz razli~itih poslovnih poduhvata.

Osnove liderstva (vo|stva)

Tekst o liderstvu je dat posebno iz razloga koji nailazimo u

literaturi. Naime, kada govorimo o liderstvu i menaxmentu

prisutna su dva stava o odnosu ove dve funkcije, bitne za

pokretawe ili razvijawe biznisa ili organizacije:

Liderstvo (vo|stvo) je u`i pojam od menaxmenta i pre-

dstavqa jednu od wegovih funkcija.4 ^etiri najva`nije fu-

nkcije bi bile: planirawe, organizovawe, liderstvo (vo|st-

vo) i kontrola.5 U okviru ovog shvatawa lider i menaxer mo-

gu biti spojeni u jednoj osobi.
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Menaxment i vo|stvo su razli~iti fenomeni.6 U menaxmentu

je naglasak na racionalnoj analizi situacije, postavqawu

ciqeva, razvoju strategija, organizovawu resursa, koordina-

ciji aktivnosti i upravqawu i kontroli pona{awa zaposle-

nih. Nasuprot tome vo|e su osobe koje kreiraju viziju u koju

bi qudi trebalo da veruju. Oni inspiri{u poverewe i loja-

lnost i umeju da upravqaju talentima drugih prema postiza-

wu `eqenog ciqa. Zato uspe{ni lideri moraju da imaju

visoko razvijene interpersonalne ve{tine, ukqu~uju}i

sposobnost da komuniciraju, da motivi{u i da ubede druge da

ih slede voqno.7

Ovaj, teorijski deo je bitan za svakoga od nas, da bi boqe

shvatili ulogu preduzetnika. U razli~itim fazama razvoja svog

biznisa preduzetnik mo`e imati ulogu menaxera ili ulogu li-

dera. Ono {to je u svakom slu~aju bitno, jeste naglasak na gla-

vnim karakteristikama koje preduzetnik lider poseduje.

Liderstvo se defini{e kao uticaj, odnosno kao umetnost u

procesu uticawa na qude tako da oni svojevoqno i entuzi-

jasti~no streme postizawu grupnih ciqeva.8 Isti autori, daqe u

tekstu,navode da lideri imaju viziju budu}nosti, inspiri{u

~lanove organizacije i usmeravaju organizaciju u `eqenom

pravcu.

Ova definicija liderstva, i mnoge druge,nam pru`aju

mogu}nost da izdvojimo, na jednom mestu, glavne funkcije lide-

rstva preko kojih mo`emo boqe razumeti ovaj pojam i mo`emo

razmisliti o svojim osobinama.

Vizija - Liderstvo po~iwe od vizije, a zatim se razvija plan

za weno postizawe. Vizija se zasniva kako na ~iwenicama

tako i na intuiciji, strahu i nadi. Lider u organizaciji ili

preduze}u razvija viziju sa svojim timom tako da ona postaje

zajedni~ko delo koje svi ose}aju kao deo sebe.

Motivacija - Liderstvo se odnosi na osna`ivawe qudi kako

bi ostvarili viziju. Lideri motivi{u qude i to na razli-

~ite na~ine. Lider i ~lanovi tima imaju ugovor koji se

odnosi na nagra|ivawe ili kaznu u slu~aju uspeha ili
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proma{aja. Lideri motivi{u ~lanove tima svojom vizijom,

zalagawem, istrajno{}u i strpqewem. Ukoliko lider ne

mo`e da motivi{e qude dolazi do nezadovoqstva, pada pro-

duktivnosti i neuspeha u radu. Qudi o~ekuju da ih neko

motivi{e. Motivacija qudi za posao je ne{to {to se vre-

menom u~i.

Inovativnost - Neodvojivi deo liderstva je uvo|ewe novina

u proces ostvarivawa zadataka ili realizacije nekog

biznisa. Kada ka`emo inovativnost ne mislimo toliko na

pronalaza{tvo u smislu novih nau~nih dostignu}a. To se

odnosi na primenu novih na~ina rada, osmi{qavawe novih

ideja, ulagawe truda da se posao unapredi, kreativni pristup

poslu i problemima, poboq{awe usluga u odnosu na druge,

dizajn radwe, pristup mu{terijama itd.

Pored ove tri glavne karakteristike va`ne su i slede}e:

@eqa - bez `eqe da se bude lider sve ostalo predstavqa

samo potencijalne karakteristike osobe koja bi mogla da

bude lider.

Integritet - se naslawa na visoke standarde po{tewa i onog

{to bismo nazvali karakter. On predstavqa set

uspostavqenih vrednosti i akcija na kojima se te vrednosti

zasnivaju. Predpostavka je da su to humane i moralne vred-

nosti.

Efikasna komunikacija - podrazumeva jasno, precizno i

razumqivo komunicirawe preko bilo kog medija. Lideri

moraju da iska`u svoju viziju, vrednosti i zahteve unutar

grupe, ali i van we.

Odgovornost - je obaveza da se postigne ne{to {to je unutar

mo}i lidera. Da se postigne vizija i da se uspesi i

postignu}a prenose ~lanovima tima u datom trenutku jer

~lanovi tima to o~ekuju.

Autoritet - kao legalno pravo dato od ~lanova grupe da se

pona{a kao lider i da se o~ekuje odgovornost od ovog

autoriteta. U ovom slu~aju }emo smatrati autoritet lidera

kao ne{to {to zaista koristi grupi u postizawu vizije jer

je grupa upravo zbog toga prenela samo jedan deo odgovorno-

sti na lidera. Kada imamo kvalitetnu radnu snagu, autoritet

dobija jo{ vi{e na zna~aju.
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Pozitivni mentalni stav - je sposobnost da se fokusira na

pozitivne aspekte liderstva i ispuwewa liderske vizije,

ciqeva i zadataka. To ne zna~i da se negativni aspekti ne

uzimaju u obzir. Ne zna~i ni zadr`avawe na wima. Neuspeh

nije opcija.

Razumevawe i po{tovawe - se odnosi na obzirnost prema

~lanovima tima ili zaposlenima u svakom trenutku, a

naro~ito kada se donose te{ke odluke. Ukoliko lider ima

razvijenu brigu za dobrobit, moral i profesionalni razvoj

qudi koji rade za wega, onda ih on po{tuje kao qude.

Timski rad - je doprinos pojedinaca u ostvarivawu ciqa

kroz saradwu. Efikasan lider mora da ima sklonost ka ti-

mskom radu. Lider samo uz pomo} dobrog tima mo`e da ost-

vari zacrtanu viziju. Ukratko, posao lidera u timu je da

fokusira qude na zajedni~ki ciq ili viziju, da ih motivi{e

i da smawi ili prevazi|e barijere koje se nalaze ispred

uspeha tima. Bez obzira ko je vlasnik preduze}a, svi

zaposleni sa~iwavaju jedan tim.

Konstantna namera - kako se liderstvo zasniva na viziji i

vrednostima tako i pona{awe koje lider pokazuje mora ko-

nstantno da se zasniva na vrednostima koje proklamuje.

Efikasno upravqawe resursima - lideri uspe{no upravqaju

vremenom, qudima i finansijama.

Dono{ewe odluke na osnovu ~iwenica - na osnovu marke-

tin{kih studija, finansijskih i statisti~kih analiza,

kvantitativnih podataka o produktivnosti. Kako lider

bira izme|u mno{tva opcija, bez sistematskog prou~avawa i

upore|ivawa podataka osu|en je na neuspeh.

O preduzetni{tvu i malom biznisu

Tr`i{na privreda i razvijeno ekonomsko dru{tvo ne po-

stoji bez preduzetnika. Oni su kamen temeqac razvoja privrede.

Stvarawe novog preduze}a i pove}awe obima posla posledice su

anga`ovawa qudi s preduzetni~kim potencijalom koji otvara

nova radna mesta i unosi inovacije u proces rada, proizvodwu i

pru`awe usluga.

Preduzetnik na neki na~in obuhvata i liderske i menaxe-

rske osobine  ipak. Pogotovo u po~etku razvoja biznisa. Preduze-
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tnici vi{e nego drugi poseduju osobine koje ih izdvajaju od

drugih i pru`aju im mogu}nost da ostvare svoju poslovnu ili

dru{tvenu viziju. Ono {to je ohrabruju}e jeste da se ve}ina nave-

denih stvari u~i. Menaxment se u~i, komunikacija se u~i, rad u

timu je produkt u~ewa. Kada se odlu~imo za pokretawe sop-

stvenog biznisa, kada smo spremni da prora~unato rizikujemo

zbog mogu}nosti koje se otvaraju pred nama, uz pravilno plani-

rawe i rad uspeh je neizbe`an.

Da bismo znali {ta nas ~eka u budu}nosti, kada govorimo o

upravqawu malim biznisom, nave{}emo faze rasta malog

biznisa9:

Faza 1 - Egzistencija - glavni problemi u po~etku poslova-

wa su privla~ewe mu{terija i pru`awe usluga, odnosno da li

}emo na}i kupce i da li }e na{i proizvodi, usluge i roba zadovo-

qiti potrebe mu{terija i da li imamo dovoqno sredstava da pre-

brodimo ovu fazu.

Faza 2 - Opstanak - odnosi se na odnos prihoda i rashoda,

odnosno da li }e se prihodovati vi{e kako bi se po~elo sa pro-

{irivawem obima posla. Ovde je proces odlu~ivawa o daqim

koracima veoma va`an. Veliki broj firmi dugo ostaje u ovoj

fazi, na nivou jednakog odnosa izme|u prihoda i rashoda, dok ne

odustane od cele akcije. Oni koji se potrude i ulo`e napor uz

dobru procenu (koja je zasnovana na realnosti) prelaze u slede}u

fazu.

Faza 3 - Uspeh - u ovoj fazi prihodi nadma{uju rashode i

pred preduzetnikom stoje 2 pitawa kako }e se pona{ati s tim

profitom. Odnosno da li }e se adaptirati novim uslovima i

ostati samo sa vi{kom zarade, i da li }e mewati i razvijati

strategiju investiraju}i u nove poslovne poduhvate. Su{tina

ove faze je da se posao mora {iriti ako se `eli ostati uspe{an.

U slu~aju da se ne prilago|ava novim uslovima i bez pravih odlu-

ka firma se vra}a u fazu 2.

Faza 4 - Poletawe - u ovoj fazi posao se toliko razvija da su

potrebne mnoge ve{tine, strate{ko planirawe i dono{ewe

pravih odluka ne bi li se kontrolisao stalno rastu}i posao.

Pitawa u ovoj fazi se odnose na dostupnost sredstava u svakom
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trenutku za realizaciju razli~itih poslovnih akcija. I ovde nas

lo{e procene i aktivnosti mogu vratiti u fazu 3.

Faza 5 - Zrelost - ova faza nosi sa sobom pitawa konsoli-

dacije i kontrole priliva finansija. Ovde se javqaju problemi

nedostatka entuzijazma, inovacija i rizika za daqe investirawe.

U ovoj fazi preduze}e skre}e pa`wu sa spoqnog sveta na

unutra{wi. Ponovo se prave razli~ite strategije, preispituje

vizija, misija, prave novi akcioni planovi.

Ovaj primer slu`i da nam uka`e u kom pravcu se jedna pre-

duzetni~ka inicijativa kre}e. Iako dolazi sa zapadnog podru~ja,

gde se broj novoosnovanih i uspe{nih preduze}a meri stotinama

hiqada, smatramo da je ilustrativan i da ukazuje na potencijale

i rezultate kojima se svaki preduzetnik nada. [tavi{e, pru`a

nam mogu}nost da sagledamo razli~ite aspekte koji nas ~ekaju u

budu}nosti i da o wima po~nemo da razmi{qamo na vreme.
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Promene u doma}em i uporednom zakonodavstvu, vezane za

proces tranzicije i harmonizacije doma}ih propisa sa propisi-

ma EU, bile su jedan od glavnih razloga za dono{ewe niza novih

zakona iz oblasti privrede ~iji je ciq bio da se stimuli{e

razvoj privrednog sektora i olak{a rad privrednim subjektima.

Zakon o privrednim dru{tvima, Zakon o registraciji privre-

dnih subjekata, Zakon o agenciji za privredne registre, Zakon o

privatnim preduzetnicima i Zakon o stranim ulagawima su

osnovni zakoni iz ove oblasti i oni reguli{u sva va`na pitawa

u vezi osnivawa i funkcionisawa privrednih dru{tava.

Osnovni pojmovi i forme privrednih dru{tava

Po definiciji privredna dru{tva su pravna lica koja osni-

va~kim aktom osnivaju druga pravna i/ili fizi~ka lica radi

obavqawa delatnosti,u ciqu sticawa dobiti.

Wihova osnovna karakteristika je poslovawe radi ostvari-

vawa profita.

Zakon o privrednim dru{tvima predvi|a 4 standardne

pravne forme privrednih dru{tava:

- orta~ko dru{tvo

- komanditno dru{tvo

- dru{tvo s ograni~enom odgovorno{}u i

- otvoreno ili zatvoreno akcionarsko dru{tvo.
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Sve forme dru{tava su ravnopravne i po pravilu mogu

obavqati sve vrste delatnosti. Ipak, zakonom je ostavqena

mogu}nost da se posebnim propisima obavqawe pojedinih dela-

tnosti ve`e za odre|enu formu dru{tva. Razlozi za ovakvo

re{ewe mogu se tra`iti pre svega u potrebi za{tite javnog

interesa i postizawa pravne sigurnosti. Izbor forme dru{tva

zavisi od konkretnih potreba uslovqenih privrednim

okru`ewem.

Orta~ko dru{tvo - OD

Orta~ko dru{tvo mogu osnovati najmawe dva lica (fizi~ka

i/ili pravna) radi obavqawa odre|ene delatnosti pod

zajedni~kim poslovnim imenom. 

Prilikom osnivawa dru{tva u ovoj formi treba imati u

vidu da ortaci dru{tva za obaveze dru{tva odgovaraju

neograni~eno solidarno, celokupnom svojom imovinom, dakle i

imovinom koja ne predstavqa imovinu dru{tva.

Svoje me|usobne odnose kao i odnose s orta~kim dru{tvom,

ortaci mogu urediti po sopstvenoj voqi, osim u onim stvarima

koje zakon izri~ito propisuje. Odnosi se ure|uju osniva~kim

aktom koji je obavezan i ugovorom ortaka dru{tva koji nije

obavezan, a kojim se mogu detaqnije regulisati pitawa pre svega

poslovawa i upravqawa dru{tvom. Ugovor ortaka dru{tva treba

da je uskla|en sa osniva~kim aktom.

Ulog ortaka u orta~ko dru{tvo mo`e biti u novcu, u stvari-

ma i pravima i u radu ili uslugama koji su izvr{eni ili treba da

budu izvr{eni.

Za registraciju orta~kog dru{tva potrebno je prilo`iti:

zahtev za registraciju privrednog dru{tva

dokaz o identitetu osniva~a (fotokopija li~ne karte ili

paso{a)

ugovor o osnivawu dru{tva - osniva~ki akt koji obavezno

sadr`i:

- puno ime i prebivali{te svih fizi~kih lica - ortaka

odnosno poslovno ime pravnog lica i wegovo sedi{te

- poslovno ime i sedi{te orta~kog dru{tva

- delatnost
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- ozna~ewe vrste i vrednosti uloga ortaka

overen potpis zastupnika

dokaz o pla}enoj naknadi za registraciju Agenciji za

privredne registre u iznosu od 2.040,00 dinara.

Komanditno dru{tvo - KD

Komanditno dru{tvo osnivaju dva ili vi{e fizi~kih i/ili

pravnih lica u svojstvu ortaka, radi obavqawa odre|ene dela-

tnosti, pod zajedni~kim poslovnim imenom, od kojih najmawe

jedno lice odgovara neograni~eno za wegove obaveze - komple-

mentar, a najmawe jedno lice odgovara ograni~eno do visine svog

ugovorenog uloga - komanditor. Ovo dru{tvo, kao i orta~ko,

mora imati najmawe dva ~lana - fizi~kih ili pravnih lica.

Prava i obaveze ~lanova komanditnog dru{tva zavise od

toga da li spadaju u kategoriju komanditora ili komplementara

i proporcionalna su wihovoj odgovornosti za preuzete obaveze

dru{tva. Komanditori su zbog svoje ograni~ene odgovornosti

li{eni odre|enih prava koje imaju komplementari. Tako je reci-

mo s poslovima poslovo|ewa i zastupawa dru{tva koje mogu

obavqati samo komplementari. Tako|e, samo se ulozi komple-

mentara mogu sastojati u budu}im uslugama i radu, dok su koman-

ditori u obavezi da svoje uloge u celini unesu u dru{tvo pre sti-

cawa svojstva komanditora. Treba naglasiti da komanditor ~ije

je ime uz wegovu saglasnost uneto u poslovno ime dru{tva ili

koji obavqa poslovo|ewe dru{tvom, prema tre}im licima odgo-

vara isto kao komplementar - neograni~eno svom svojom imovi-

nom.

Na komanditno dru{tvo se shodno primewuju pravila o

orta~kom dru{tvu ako zakonom nije druga~ije ure|eno.

Za osnivawe komanditnog dru{tva potrebno je prilo`iti:

zahtev za registraciju privrednog dru{tva

dokaz o identitetu osniva~a

ugovor o osnivawu dru{tva - osniva~ki akt, s overenim po-

tpisima osniva~a;

potvrda banke o uplati nov~anog uloga komanditora na

privremeni ra~un ili wegov

overena izjava o tome da je obezbedio nov~ani ulog; procenu
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ovla{}enog procewiva~a vrednosti nenov~anog uloga

komanditora

odluka o imenovawu zastupnika dru{tva, ako zastupnik nije

odre|en osniva~kim aktom;

overen potpis zastupnika

dokaz o pla}enoj naknadi za registraciju Agenciji za

privredne registre u iznosu od 3.000,00 dinara.

Dru{tvo s ograni~enom odgovorno{}u - DOO

Zakon o privrednim dru{tvima defini{e dru{tvo s

ograni~enom odgovorno{}u kao dru{tvo koje osniva jedno ili

vi{e pravnih i/ili fizi~kih lica,u svojstvu ~lanova dru{tva,

radi obavqawa odre|ene delatnosti pod zajedni~kim poslovnim

imenom. Maksimalan broj ~lanova ovog dru{tva mo`e biti 50.

Dru{tvo karakteri{u, s jedne strane postojawe izvesne veze

izme|u wegovih ~lanova, {to je ina~e karakteristika dru{tava

lica (orta~kog i komanditnog), a sa druge strane, ograni~ena

odgovornost svih ~lanova dru{tva do visine wihovog neunetog

uloga, zbog ~ega se ova forma svrstava u tkz. dru{tva kapitala.

Minimalni nov~ani deo osnovnog kapitala dru{tva s ograni~e-

nom odgovorno{}u iznosi 500 evra u dinarskoj protivvrednosti

na dan uplate, po sredwem kursu, od ~ega najmawe polovina ovog

iznosa mora biti upla}ena na privremeni ra~un do registracije

dru{tva, a ostatak u roku od dve godine od dana registracije.

Ulozi osniva~a ne moraju biti jednaki. Svi ~lanovi dru{tva

~ine skup{tinu, a osim we dru{tvo mo`e imati direktora ili

upravni odbor.

Dru{tvo s ograni~enom odgovorno{}u je forma dru{tva

pogodna za osniva~e koji ne raspola`u velikim kapitalom i ne

`ele da za rizik poslovawa odgovaraju celokupnom svojom imovi-

nom. Jedna je od naj~e{}e kori{}enih formi organizovawa

privrednih dru{tava u na{oj zemqi.

Za registraciju Dru{tva s ograni~enom odgovorno{}u

potrebno je prilo`iti:

zahtev za registraciju privrednog dru{tva;

dokaz o identitetu osniva~a (fotokopija li~ne karte ili

paso{a fizi~kog lica i/ili izvod iz registra u kome je re-
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gistrovano pravno lice);

osniva~ki akt - odluka ili ugovor u zavisnosti od broja

~lanova, s overenim potpisima osniva~a;

potvrda banke o uplati nov~anog uloga na privremeni ra~un

ili overena izjava osniva~a o tome da je obezbedio nov~ani

ulog;

odluka o imenovawu zastupnika dru{tva, ako zastupnik nije

odre|en osniva~kim aktom;

overen potpis zastupnika;

dokaz o pla}enoj naknadi za registraciju Agenciji za

privredne registre u iznosu od 3.600,00 dinara.

Akcionarsko dru{tvo - AD

Akcionarsko dru{tvo je privredno dru{tvo koje osniva

jedno ili vi{e fizi~kih i/ili pravnih lica u svojstvu

akcionara radi obavqawa odre|ene delatnosti, pod zajedni~kim

poslovnim imenom,~iji je osnovni kapital utvr|en i podeqen na

akcije.

Odgovornost ~lanova ovog dru{tva ograni~ena je samo na

iznos ugovorenog a neupla}enog uloga u imovinu dru{tva.

Akcionarsko dru{tvo mo`e biti formirano kao zatvoreno

ili otvoreno. Kod zatvorenog dru{tva akcije se izdaju samo

wegovim osniva~ima ili ograni~enom broju drugih lica - ukupan

broj ~lanova ne sme biti ve}i od 100, dok je kod otvorenog upis

akcija slobodan i vr{i se na osnovu javnog poziva. Minimalni

osnovni kapital zatvorenog dru{tva je 10.000 evra a otvorenog

25.000 evra u dinarskoj protivvrednosti. Osnovni kapital izde-

qen je na akcije koje mogu biti obi~ne i povla{}ene. Zakonom o

privrednim dru{tvima odre|en je minimum prava akcionara

obi~nih akcija i to:

pravo pristupa pravnim aktima i drugim dokumentima i

informacijama dru{tva;

pravo u~e{}a u radu skup{tine dru{tva;

pravo glasa u skup{tini dru{tva tako da jedna akcija uvek

daje pravo na jedan glas;

pravo na isplatu dividendi, posle isplate dividendi na sve

izdate preferencijalne akcije u punom iznosu;
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pravo u~e{}a u raspodeli likvidacionog vi{ka po likvi-

daciji dru{tva, a nakon isplate poverilaca i akcionara

bilo kojih preferencijalnih akcija;

pravo pre~eg sticawa akcija iz novih emisija i zamenqivih

obveznica;

pravo raspolagawa akcijama svih vrsta u skladu sa zakonom.

Pravo na isplatu dividendi i pravo u~e{}a u raspodeli

likvidacionog vi{ka mogu se prenositi na tre}a lica.

Za registraciju otvorenog akcionarskog dru{tva potrebno

je prilo`iti:

zahtev za osnivawe privrednog dru{tva;

dokaz o identitetu osniva~a (fotokopija li~ne karte ili

paso{a fizi~kog lica i/ili izvod iz registra u kome je re-

gistrovano pravno lice);

akt o osnivawu dru{tva - odluku ili ugovor, s overenim po-

tpisima osniva~a;

izve{taj banke o upisanim akcijama;

izve{taj banke o deponovanim nov~anim ulozima na privre-

meni ra~un;

dokaz o objavqivawu i sadr`ina javnog poziva za upis i

uplatu akcija (prospekt), s odobrewem prospekta od strane

nadle`nog organa;

procena ovla{}enog procewiva~a vrednosti nenov~anog

uloga osniva~a;

odluka o imenovawu zastupnika dru{tva, ako zastupnik nije

odre|en osniva~kim aktom;

overen potpis zastupnika;

dokaz o pla}enoj naknadi za registraciju Agenciji za

privredne registre u iznosu od 10.200,00 dinara.

Kod osnivawa zatvorenog akcionarskog dru{tva ne prila`u

se:

- izve{taj banke o upisanim akcijama

- dokaz o objavqivawu i sadr`ina javnog poziva za upis i 

uplatu akcija (prospekt)

- procena ovla{}enog procewiva~a vrednosti nenov~anog 

uloga osniva~a 
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Preduzetnici

Preduzetnik je fizi~ko lice koje je registrovano i koje

radi sticawa dobiti u vidu zanimawa obavqa sve zakonom dozvo-

qene delatnosti, ukqu~uju}i umetni~ke i stare zanate i poslove

doma}e radinosti. Delatnost se obavqa pod li~nim imenom pre-

duzetnika, imenom nekog drugog lica ili pod nekim posebnim

imenom, uz obavezno dodavawe naziva "preduzetnik"ili "pr".

Radi obavqawa ove delatnosti preduzetnik osniva radwu, odnos-

no odgovaraju}i oblik poslovawa - radionicu, biro, kancelariju,

agenciju, apoteku, ordinaciju i sl. U ortakluku sa drugim fizi-

~kim licima (maksimum 10) preduzetnik mo`e osnovati orta~ku

radwu. U tom slu~aju se me|usobni odnosi osniva~a ure|uju

posebnim ugovorom koji naro~ito sadr`i imena osniva~a, uloge,

delatnosti, poslovno sedi{te, imena lica ovla{}enih za zastu-

pawe i me|usobna prava i obaveze osniva~a. S obzirom da za sve

preuzete obaveze iz poslovawa odgovara svom svojom imovinom,

preduzetnik ne mo`e istovremeno biti i osniva~ orta~kog dru-

{tva, komanditnog dru{tva, jedno~lanog dru{tva s ograni~enom

odgovorno{}u ili jedno~lanog akcionarskog dru{tva. Preduze-

tnik mo`e imati samo jednu radwu ali se delatnost mo`e oba-

vqati u vi{e posebnih prostora na teritoriji jedne ili vi{e

op{tina. Radwom upravqa i zastupa je wen osniva~ odnosno kod

orta~ke radwe, osniva~i. Osniva~ mo`e da odredi poslovo|u da

zastupa radwu s tim da ovaj mora da ispuwava sve uslove koje

ispuwava i osniva~ za obavqawe odre|ene delatnosti. Osniva~

mo`e zahtevati obavaqawe svake delatnosti, osim delatnosti za

koje je posebnim zakonom propisano da ih ne mo`e obavqati ra-

dwa. Za delatnost koja se mo`e obavqati samo uz odobrewe na-

dle`nog organa, radwa se mo`e registrovati po pribavqawu tog

odobrewa (pr. mewa~nica - uz odobrewe NBS). U osnovanoj radwi

dozvoqeno je obavqati samo one delatnosti koje su odre|ene u

re{ewu o upisu u registar. Osniva~ radwe, odnosno osniva~i

orta~ke radwe du`ni su da odobrenu delatnost, obavqaju kvali-

tetno, u skladu sa propisima i poslovnim obi~ajima za tu dela-

tnost, odnosno s odgovaraju}om profesionalnom etikom, da

kupcu, odnosno korisniku usluge izdaju ra~un o prodatoj robi

odnosno o izvr{enoj usluzi, da garantuju kvalitet proizvoda,
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odnosno usluge, otklone nedostatke ili naknade pri~iwenu

{tetu kupcu proizvoda, odnosno korisniku usluga, u skladu sa

va`e}im propisima i standardima, da istaknu raspored radnog

vremena koji je usagla{en s propisanim i pridr`avaju se

istaknutog rasporeda, da prijave svaku promenu poslovnog

sedi{ta, da vode urednu evidenciju o obavqawu delatnosti, u

skladu sa zakonom i drugim propisima i da sprovode propisane

mere za{tite na radu i za{tite `ivotne sredine koje se odnose

na obavqawe odgovaraju}e delatnosti. Preduzetnik mora biti

radno anga`ovan u radwi {to nije slu~aj sa ~lanovima wegovog

doma}instva (bra~ni drug, deca i roditeqi) koji mogu raditi i

bez zasnivawa radnog odnosa. Ovo je ina~e specifi~nost pre-

duzetni~ke delatnosti zbog ~ega se ista i svrstava u sferu tkz.

porodi~nog biznisa. 

Preduzetnik je u obavezi da pla}a:

Porez na dohodak gra|ana na prihode od samostalne delatno-

sti; Preduzetnik koji s obzirom na okolnosti nije u stawu

da vodi poslovne kwige, osim poslovnih kwiga o ostvarenom

prometu ili kome wihovo vo|ewe ote`ava obavqawe dela-

tnosti mo`e ostvariti pravo na pau{alno oporezivawe.

Doprinose za obavezno socijalno osigurawe, po slede}im

stopama:

22% penzijsko i invalidsko osigurawe

12,3% zdravstveno osigurawe

1,5% osigurawe za slu~aj nezaposlenosti

PDV, ukoliko u prethodnih 12 meseci ostvari ukupan

promet ve}i od 2.000.000 dinara ili pri otpo~iwawu dela-

tnosti proceni da }e u narednih 12 meseci ostvariti ukupan

promet ve}i od 2.000.000 dinara. Evidenciona prijava se

podnosi nadle`nom poreskom organu najkasnije do isteka

prvog roka za predaju periodi~ne poreske prijave. 

Novim Zakonom o registraciji privrednih subjekata, regi-

stracija i vo|ewe evidencije o preduzetnicima preneti su iz

nadle`nosti op{tinskih organa lokalne samouprave na

Agenciju za privredne registre. Ova agencija vodi registar

privrednih subjekata koji je jedinstvena, centralizovana i javna

baza podataka formirana za celokupnu teritoriju Republike

Srbije. Svi preduzetnici koji su se do sada vodili u registru
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organa lokalne samouprave moraju izvr{iti prevo|ewe u regi-

star Agencije do 15.juna 2006.godine.

Obrasci potrebni za prevo|ewe ili osnivawe mogu se na}i

na internet sajtu Agencije za privredne registre -

www.apr.sr.gov.yu.

Za prevo|ewe u registar Agencije za privredne subjekte

prila`e se:

zahtev za prevo|ewe preduzetni~ke radwe,

fotokopija re{ewa o osnivawu radwe iz op{tinske uprave

- posledwe upisano stawe,

PIB,

fotokopiju ugovora sa bankom ili karton deponovanih po-

tpisa - dokaz o broju ra~una kod banke.

Prevo|ewe je besplatno.

Preduzetnici koji ne podnesu prijavu za prevo|ewe ili ~ija

prijava stigne u Agenciju posle 15. juna 2006. godine dobijaju sta-

tus neaktivnih subjekata i po isteku jedne godine bri{u se iz

Registra. Svi preduzetnici su du`ni da prilikom bilo kakvih

promena u okviru svojih delatnosti izvr{e prevo|ewe u regi-

star Agencije. 

Zadruge

Zadruga je oblik organizovawa fizi~kih lica u kojoj oni,

poslovawem na zadru`nim principima dobrovoqnosti i soli-

darnosti, demokrati~nosti,  ekonomskog u~e{}a, jednakog prava

upravqawa, samostalnosti, zadru`nog obrazovawa i me|uzadru-

`ne saradwe, ostvaruju svoje ekonomske, socijalne i kulturne

interese. Zadruge mogu biti: zemqoradni~ke - a. op{teg tipa i b.

specijalizovane (`itarske, vo}arske, vinogradarske, sto~arske,

p~elarske, doma}e radinosti i sl.), stambene, potro{a~ke, zana-

tske, zdravstvene, omladinske, studentske, u~eni~ke, {tedno-

kreditne, za pru`awe intelektualnih usluga i dr.

Osniva~ki  akt zadruge je ugovor o osnivawu koji sadr`i

slede}e odredbe: 

Odredbe o firmi i sedi{tu zadruge, 

Odredbe o osniva~ima (imena, zanimawa, adrese), 

Ime lica koje }e obavqati poslove privremenog poslo-

vodnog organa, 
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Odredbe o delatnostima zadruge, 

Iznos osniva~kih sredstava i na~in wihovog obezbe|ewa, 

Odredbe o visini i obliku uloga svakog od osniva~a, 

Odredbe o odgovornosti zadrugara za obaveze, 

Odredbe o na~inu i roku uplate, odnosno uno{ewa udela

osniva~a, 

Odredbe o roku sazivawa osniva~ke skup{tine i na~inu

odlu~ivawa i 

Odredbe o drugim pitawima koja su, po oceni osniva~a, od

zna~aja za zadrugu. 

Na osniva~koj skup{tini, ve}inom glasova osniva~a, donose

se zadru`na pravila i vr{i se izbor prvih organa zadruge, osim

ako osniva~i zadruge ne odlu~e da izbor organa zadruge obave u

odre|enom roku, a najkasnije u roku od 30 dana od dana odr`avawa

osniva~ke skup{tine.

Zadru`na pravila  sadr`e odredbe o: 

Firmi i sedi{tu zadruge, 

Delatnosti zadruge, 

Statusnim promenama i prestanku zadruge, 

Zastupawu i predstavqawu zadruge, 

Uslovima i na~inu sticawa statusa zadrugara, 

Uslovima i na~inu prestanka statusa zadrugara, 

Obliku i iznosu udela koje upisuju zadrugari i roku wihove

uplate, 

Na~inu i roku uplate osniva~kih sredstava, 

Pravima i obavezama zadrugara, 

Odgovornosti zadrugara za obaveze zadruge, 

Raspodeli dobiti i pokrivawu gubitaka, 

Sredstvima koja se izdvajaju u obavezni rezervni fond, 

Izboru, opozivu i delokrugu organa upravqawa, 

Na~inu odlu~ivawa skup{tine, 

Povra}aju uloga, 

Kwizi zadrugara koja se vodi u zadruzi, 

Zadru`noj reviziji, 

Obave{tavawu zadrugara, 

Poslovnoj tajni, 

Saradwi zadruga, 

Zadru`nom obrazovawu zadrugara, 
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Op{tim aktima zadruge i 

Drugim pitawima od zna~aja za rad i poslovawe zadruge.

Obavezni organi zadruge su: 

Skup{tina zadruge,  koju ~ine svi zadrugari ili wihovi

predstavnici. Skup{tina mora da zaseda jednom godi{we;

Nadzorni odbor, koji ima tri ~lana koji se biraju iz reda

zadrugara (~lan upravnog odbora niti direktor ne mo`e

biti ~lan nadzornog odbora);

Direktor zadruge, koji organizuje i vodi poslovawe zadruge,

zastupa zadrugu, stara se o zakonitosti i odgovara za zakoni-

tost rada zadruge. Mandat direktora zadruge traje najvi{e

do pet godina sa mogu}no{}u reizbora;

Upravni odbor zadruge je  obavezan  samo u zadruzi sa 20 i

vi{e zadrugara; ~ine ga zadrugari, najmawe pet ~lanova,

ukqu~uju}i jednog zaposlenog ako ima preko 50 zaposlenih

(direktor zadruge mo`e biti ~lan, ali ne i predsednik

upravnog odbora). 

Zadruga je pravno lice, a taj pravni status sti~e upisom u

Agenciji za privredne  registre Republike Srbije. Upis zadruge

se podnosi u roku od 30 dana od dana odr`avawa osniva~ke

skup{tine. Uz prijavu za upis u registar podnosi se:

Dokaz o identitetu osniva~a (fotokopija li~ne karte ili

paso{a); 

Akt o osnivawu (odluka ili ugovor); 

Zapisnik sa osniva~ke skup{tine; 

Izjava osniva~a o tome da su obezbedili ulog u skladu s

aktom o osnivawu, ako ta izjava nije sadr`ana u pomenutom

aktu; 

Odluka o imenovawu direktora zadruge, ako nije imenovan

aktom o osnivawu; 

Overen potpis zastupnika;

Kwiga zadrugara ima karakter javne isprave i obavezno se

vodi i kao dokument trajno ~uva u zadruzi (nevo|ewe ove kwige

sankcionisano je kao prekr{aj). U ovu kwigu se upisuju slede}i

podaci:

- ime, adresa i zanimawe zadrugara,

- datum sticawa statusa zadrugara,

- oblik i iznos upisanih udela,
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- datum i iznos uplate, odnosno uno{ewa udela ili 

~lanarine,

- datum i na~in prestanka statusa zadrugara,

- datum povra}aja udela,

- drugi podaci odre|eni zadru`nim pravilima.

Osnivawe radwe

Svako fizi~ko lice prilikom osnivawa radwe mora da

ispuwava op{te uslove potrebne za obavqawe delatnosti. Ti

uslovi su:

da ima op{tu zdravstvenu sposobnost,

da je poslovno sposoban,

da mu pravosna`nom sudskom odlukom nije zabraweno oba-

vqawe odre|ene delatnosti, odnosno da mu pravosna`nim

re{ewem o prekr{aju nije izre~ena za{titna mera zabrane

obavqawa delatnosti, dok traju pravne posledice osude,

odnosno mere,

da ima opremu i kadrove koji su propisani za obavqawe

delatnosti, kao i odgovaraju}i prostor, osim ako priroda

delatnosti, odnosno poslova to ne zahteva.

Osniva~ i radnici zaposleni u radwi koji obavqaju poslove

u oblasti proizvodwe `ivotnih namirnica, ugostiteqstva,

zdravstvene delatnosti i pru`awa usluga u oblasti socijalne i

de~ije za{tite moraju da ispuwavaju posebne uslove u pogledu

zdravstvene sposobnosti koji su utvr|eni propisima o za{titi

stanovni{tva. Prostor u kome se delatnost obavqa tako|e mora

da ispuwava zakonom propisane uslove, a ako se delatnost

obavqa u stanu, osniva~ je du`an da omogu}i nadle`nim

inspekcijskim organima pregled prostorija.

Za osnivawe i registraciju prila`u se:

zahtev za osnivawe,

dokaz o indentitetu osniva~a - fotokopija li~ne karte,

dve uplatnice kao dokaz o pla}enim taksama i to:

- taksa za registraciju koja iznosi 540,00 dinara

br.ra~una 840-969627-83

model: 97

poziv na broj: 8604

korisnik: Agencija za privredne registre
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svrha uplate: naknada za osnivawe

- taksa za dodeqivawe mati~nog broja koja iznosi 1.270,00

dinara

br.ra~una 840-742221843-57

model: 97

poziv na broj: zavisi od {ifre op{tine gde je sedi{te 

preduzetnika

korisnik: Buxet RS

svrha uplate: uplata administrativne takse 

Za promenu podataka u registru potrebno je podneti:

Zahtev za promenu podataka overen pe~atom radwe i potpi-

san od strane osniva~a

uplatnica kao dokaz o pla}enoj taksi:

br. ra~una 840-96-9627-83

svrha: naknada za promene

primalac: Agencija za privredne registre

model: 97

poziv na broj: 8604

iznos naknade:

- za jednu promenu u jednoj prijavi - 300 din.

- za dve ili vi{e promena u jednoj prijavi - 480 din.

Ukoliko se zahtev podnese nakon isteka zakonom propisanog

roka (15 dana od dana promene) naknada se pove}ava i to:

- za jednu promenu u jednoj prijavi - 2.880 din.

- za dve ili vi{e promena u jednoj prijavi - 4.200 din.

Naknade za registrovawe ostalih podataka:

- registracija podataka od zna~aja za pravni promet - 300 din.

- brisawe preduzetnika ili podataka - 360 din.

- izdavawe izvoda - 360 din.

- izdavawe kopije dokumenta - 24 din. po strani dokumenta

- {tampawe dokumenata s internet strane Agencije za

privredne subjekta - 120 din. po dokumentu

- izdavawe potvrde da preduzetnik nije registrovan u

registru - 300 din.

Registraciona prijava se podnosi na jedan od slede}ih na~ina:

neposredno u Agenciji za privredne registre - Trg Nikole

Pa{i}a 5/IV
u jednoj od 12 organizacionih jedinica Agencije:
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- Novi Sad, Bulevar Mihajla Pupina 24
- Zrewanin, Trg Republike bb
- Subotica, Trg Lazara Ne{i}a 2
- Pan~evo, Trg Kraqa Petra I br. 11
- Kragujevac, Kragujeva~kog oktobra br. 86
- U`ice, Trg Svetog Save br. 7
- Vaqevo, Dr. Panti}a br. 91

- Kraqevo, Trg srpskih ratnika br. 30

- Po`arevac, Stari korzo br. 38

- Ni{, Vo`dova br. 12

- Leskovac, Trg Revolucije br. 45

- Zaje~ar, Kara|or|ev venac br. 2

po{tom,

u op{tinama sa kojima Agencija zakqu~i sporazum o otvara-

wu kancelarije za preduzetnike.

Re{ewe o registraciji preduzetnika donosi Registrator u

roku od 5 dana od dana podno{ewa zahteva. Ako Registrator, u

propisanom roku, ne re{i po registracionoj prijavi, smatra}e

se da je zahtev iz registracione prijave usvojen. Ukoliko

Registrator na|e da nisu ispuweni uslovi za registraciju done}e

zakqu~ak kojim }e odbaciti registracionu prijavu. Protiv ovog

zakqu~ka mogu}e je izjaviti `albu ministarstvu nadle`nom za

poslove privrede u roku od 8 dana od dana prijema zakqu~ka. Po

izvr{enoj registraciji i dobijenom re{ewu preduzetnik je

du`an da izradi pe~at, prijavi se poreskoj upravi (PIB, poreska

prijava), otvori teku}i ra~un kod poslovne banke po svom

izboru, prijavi se Republi~kom fondu za penzijsko i invalidsko

osigurawe (M1 obrazac) i Zavodu za zdravstvenu za{titu.

Preduzetnik se bri{e iz registra u slu~aju:
odjave,
smrti ili gubitka poslovne sposobnosti,
neobavqawa delatnosti neprekidno jednu godinu,
isteka vremena ako je obavqawe delatnosti registrovano na
odere|eno vreme,
obavqawa delatnosti u vreme privremenog prekida rada po
odluci nadle`nog organa,
ka`wavawa,vi{e od tri puta,za obavqawe delatnosti za koje
ne ispuwava propisan uslove,
izre~ene mere zabrane obavqawa delatnosti zbog neispuwa-
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vawa uslova za obavqawe te delatnosti, a u roku odre|enom
u izre~enoj meri ne ispuni te uslove odnosno ne promeni
delatnost,
promene pravne forme u pravnu formu privrednog dru{tva,
u skladu s ovim zakonom,
ste~aja ili likvidacije.
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[ta je biznis plan

Biznis plan ili kako se kod nas ~esto jo{ naziva - poslovni

plan, predstavqa strate{ki dokument koji u pisanoj formi pred-

stavqa, analizira i vrednuje neku poslovnu ideju ili poslovni

poduhvat. Kao takav, biznis plan ima dve osnovne funkcije:

da nosilac poslovne ideje ili poslovnog poduhvata (a to mo-

`e biti preduzetnik, vlasnik preduze}a, investitor ili me-

naxment) sagleda svoju ideju tj. postoje}i biznis sa raznih

aspekata, i da time ispita wegovu izvodqivost i ispla-

tivost;

da omogu}i nosiocu ideje da dobije podr{ku za svoju ideju

ili poduhvat. Naj~e{}e se radi o finansijskoj podr{ci od

strane banke ili potencionalnog investitora, ali povre-

meno se mo`e koristiti za privla~ewe novog menaxmenta,

stvarawa partnerskih odnosa sa drugom firmom, dobijawe

pozitivnog imixa kod javnosti, drugih firmi i dr`avnih

institucija i dr.

Iz definicije i opisa funkcija biznis plana mo`e se vide-

ti da biznis plan mo`e biti interni ili eksterni dokument.

Interni biznis plan je prevashodno napravqen da bi se sagleda-

la isplativost poslovne ideje i svi rizici koji je prate. Kao

takav on prevashodno slu`i top menaxmentu i vlasnicima pre-

duze}a. Eksterni biznis plan je pre svega ura|en da bi se dobila

podr{ka investitora odnosno finansijera. Isto tako, mogu}e je

napraviti nekoliko verzija biznis plana u zavisnosti kome je

namewen. Tako biznis plan mo`e biti sa`etiji i vi{e fokusir-

an na finansijski aspekt poslovawa kada se prezentuje bankama,

mo`e biti vi{e tehni~ki (sa detaqnijim opisom poslovnog
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procesa) kada je namewen i ni`im nivoima menaxmenta unutar

firme i sli~no.

Jako je bitno da se izrada biznis plana ne shvati kao "nu`no

zlo", zato {to je to deo neophodne dokumentacije koju tra`i

poslovna banka ili neki drugi potencijalni finansijer. Biznis

plan pre svega slu`i vama, preduzetnicima, poslovnim qudima

da sagledate svoje poslovawe ili svoju novu ideju iz raznih uglo-

va i da na taj na~in vidite da li ste ne{to pogre{no uradili ili

planirali, da li postoje neke mogu}nosti za poboq{awe, da li

imate dovoqno resursa da uspete sa svojim projektom i drugo.

Tako|e, jako je bitno da se biznis plan tretira kao "`ivi" doku-

ment. To zna~i da bi trebalo da ga stalno ~itate, a`urirate, do-

puwujete i mewate u skladu s promenama koje se de{avaju na

tr`i{tu, u makroekonomskom okru`ewu i u va{em preduze}u. To

zna~i da treba maksimalno da koristite svoj biznis plan u svom

poslovnom `ivotu kao osnovu da poredite {ta ste planirali, a

{ta ste ostvarili; da vidite da li su va{a o~ekivawa o

pona{awu potro{a~a i konkurencije bila ta~na; da li je va{

plan marketin{kih aktivnosti bio dobar; da li su va{e proje-

kcije finansijskih pokazateqa bile dobre i drugo.

Posledwa napomena koju je bitno dati u ovom uvodnom delu o

biznis planu jeste da biznis plan rade kako pojedinci (pre-

duzetnici), tako i male, ali i velike firme, biznis plan prave

firme koje se tek osnivaju kao i one koje posluju decenijama; biz-

nis plan imaju kako profitne tako i neprofitne organizacije.

Ukratko, biznis plan je alat koji koriste svi oni koji `ele da

promi{qeno realizuju svoju ideju.

Kako napraviti biznis plan

Biznis plan mo`ete napraviti na nekoliko na~ina: 1. osla-

waju}i se u potpunosti na sopstvene kapacitete i koriste}i li-

teraturu, kao {to je na primer ova kwiga; 2. oslawaju}i se u pot-

punosti na spoqnog savetnika, konsultanta, i 3. kombinuju}i ova

dva pristupa. Svaki od ova tri na~ina izrade biznis plana ima

svoje prednosti i mane. Ukoliko se odlu~ite da sami napi{ete

biznis plan imate mogu}nost da napravite finansijsku u{tedu,

ali sa druge strane mora}ete da investirate ne{to vremena u
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savladavawu literature o pisawu biznis planova, analizi tr`i-

{ta i izradi finansijskih projekcija. Ukoliko se odlu~ite da u

potpunosti prepustite izradu biznis plana nekom eksternom

konsultantu bi}ete sigurni da }ete dobiti dokument koji ispu-

wava sve formalne uslove dobrog biznis plana (da su ukqu~eni

svi neophodni elementi, jezik kojim se pi{e je adekvatan, fina-

nsijska analiza je pravilno ura|ena i sli~no), ali sa druge stra-

ne cena usluge konsultanta za pojedina~ne preduzetnike mo`e

biti previsoka i postoji rizik da spoqni konsultant ne uspe da

dovoqno ubedqivo i potpuno predstavi va{u poslovnu ideju.

Usluga spoqnog konsultanta za izradu poslovnog plana se naj~e-

{}e preporu~uje kada su u pitawu sredwa i velika preduze}a koja

ve} posluju neko vreme i koja mogu finansijski da priu{te uslu-

gu konsultanta. Tre}i na~in izrade biznis plana je kombinovawe

sopstvenog anga`ovawa i kori{}ewa usluga konsultanta. Ovaj

metod rada uglavnom omogu}uje kori{}ewe pozitivnih strana

prethodna dva na~ina. Ukoliko se odlu~ite za ovaj pristup ima-

}ete u formalnom smislu potpun i precizan biznis plan, sadr`aj

}e jasno prikazati osnovnu poslovnu ideju, dokument, dok }e vama

kao nosiocu ideje omogu}iti da se identifikujete sa wim, da na-

u~ite jo{ neke stvari iz oblasti marketinga, finansija i drugo.

Osnovni elementi biznis plana

Iako ne postoji jedna jedinstvena i univerzalna forma bi-

znis plana, tokom akademskog rada i prakti~ne implementacije

iskristali su se odre|eni elementi bez kojih bi se biznis plan

smatrao nepotpunim. Ti elementi obuhvataju:

Naslovna strana i sadr`aj

Sa`etak dokumenta

Osnovno o firmi/preduzetniku

Op{ti osvrt na ekonomsko okru`ewe u zemqi i regionu

Ciqevi planiranog projekta (kratkoro~ni i dugoro~ni)

Opis planiranog projekta,proizvodi i usluge

Tehni~ko-logisti~ki aspekti poslovawa i infrastruktura

Qudski resursi

Tr`i{na analiza (potencijal tra`we i potencijal ponude,

konkurencija)

41

Osnove izrade biznis plana

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.



Marketin{ke aktivnosti

SWOT analiza

Finansijski aspekti poslovawa

Zahtev o potencijalnom (ko)finansijeru

Aneksi

Ova struktura je svakako samo polazna osnova, koja mo`e da

se mewa dodaju}i ili spajaju}i odre|ene elemente u zavisnosti od

specifi~nosti va{eg posla tj. ideje. U nastavku teksta da}emo

kra}i osvrt na svaku od navedenih stavki kako bi vam pomogli u

shvatawu {ta je potrebno napisati u biznis planu.

Naslovna strana i sadr`aj

Iako se mnogima ~ini da se ovaj deo sam po sebi podrazumeva

~esto se u praksi de{ava da se biznis plan preda bez naslovne

strane, te se ne mo`e znati koji je dokument u pitawu, o kom pro-

jektu se radi, ko je autor, kada je napravqen, kontakt detaqi

autora i drugi elementi koji se obi~no nalaze na naslovnoj

strani. Sadr`aj je tako|e va`an kako bi ~italac mogao da zna

koje su sve oblasti pokrivene dokumentom. 

Sa`etak dokumenta

Jedno od najkra}ih obja{wewa {ta treba da sadr`i sa`etak

jeste: recite ukratko ono {to }ete re}i kasnije u dokumentu.

Budite jako obazrivi oko pisawa sa`etka jer je ~esto ovo jedini

deo va{eg biznis plana koji }e neko sa strane da pro~ita. Veoma

je ~esto da se jako dobri biznis planovi odbace zato {to nisu

dobili adekvatnu pa`wu, a to je delom i zato {to nisu imali

dovoqno intrigiraju}i, jasni i precizni sa`etak. Osnovno pra-

vilo je da napi{ete u 6 -7 re~enica: {ta je va{a ideja, ko je nosi-

lac ideje, kakvi su rezultati va{e analize i {ta o~ekujete da

postignete svojim biznis planom. Sa`etak se pi{e na kraju, tek

kada ste zavr{ili svoj biznis plan.

Osnovno o firmi/preduzetniku

U ovom delu dokumenta probajte da na jasan i sa`et na~in

predstavite sebe, ukoliko ste preduzetnik, odnosno svoju firmu

ukoliko radite biznis plan za svoje preduze}e. Naj~e{}a gre{ka

koja se pravi u ovom delu je da autori preop{irno i nekriti~ki
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pi{u o svom dosada{wem uspehu u poslu, svojoj porodici i drugo-

me {to nije najrelevantnije za ovu vrstu dokumenta. Ono {to je

bitno jeste da napi{ete od kada postoji va{e preduze}e, koji

pravni status ima, gde je va{e sedi{te, gde sve imate poslovne

objekte, koja druga poslovna sredstva imate (ma{ine, vozila i

drugo), koliko imate zaposlenih, koja je va{a poslovna banka, da

li ste usvojili odre|eni standard za svoju proizvodwu, da li ste

dobijali neka priznawa za svoj rad, da li ste ~lan nekih udru`e-

wa, stru~nih organizacija i drugo. U ovom delu mo`ete da stavi-

te fotografiju svojih objekata ili da ih stavite u aneks, a da u

ovom delu navedete da ste obezbedili fotografije kako bi boqe

predstavili svoju preduze}e. Isto tako, ovde mo`ete da napravi-

te referencu ka va{oj li~noj internet prezentaciji ili pre-

zentaciji va{e firme.

Op{ti osvrt na ekonomsko okru`ewe
u zemqi i regionu

Ovaj deo je naro~ito bitan ukoliko tra`ite finansijera

ili partnera u inostranstvu. Iako vama mnoge stvari mogu da

deluju o~igledne i op{te poznate, za poslovne qude iz inostra-

nstva je jako bitno da im poka`ete kako vi vidite ekonomsko

okru`ewe u kome poslujete. Ono {to je ~esto korisno da navede-

te jeste informacija o deviznom kursu, inflaciji, prose~noj

plati u zemqi, realnom ekonomskom rastu, ko su najve}i trgovin-

ski partneri zemqe, odakle dolaze najve}i investitori, stawe

infrastrukture i drugo. Ne treba da posvetite previ{e prosto-

ra ovom delu dokumenta, ali je bitno da poka`ete va{e vi|ewe

situacije i o~ekivanih kretawa u budu}nosti. Kao korisne po-

lazne osnove za pisawe ovog dela teksta mogu biti razne publi-

kacije Narodne banke Srbije (kao {to su recimo: Ekonomski

pregled i Statisti~ki bilten), koje se mogu besplatno dobiti sa

wihove internet prezentacije: www.nbs.yu.

Ciqevi planiran g projekta
(kratkoro~ni i dugoro~ni)

Nakon uvodne prezentacije ko ste vi i u kakvom okru`ewu

poslujete dolazite do jednog od najbitnijih delova biznis plana
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gde treba da poka`ete {ta je ciq va{eg projekta. Ovde imate

priliku da uka`ete na priliku ili problem koji ste uo~ili (na

primer: da na{em tr`i{tu nema proizvoda H) i da vi imate

re{ewe tj. ideju kako da taj problem re{ite (u na{em primeru:

da znate kako da obezbedite taj proizvod H). Ciq va{eg projekta

treba da bude obja{wen {to preciznije i {to potpunije mogu}e,

a da se pri tom ~italac ne optereti sa previ{e informacija.

Jedan od na~ina da proverite da li ste dobro, a to zna~i kratko,

jasno i potpuno objasnili {ta je ciq va{eg projekta jeste da date

nekom od va{ih poznanika ili ro|aka, koji neznaju ni{ta o

va{oj ideji, da pro~itaju taj deo i da vam ka`u {ta su i koliko su

razumeli. U svakom slu~aju najbitnije je da uka`ete {ta je to

posebno u va{oj ideji: da li imate novi proizvod, da li imate

novu tehnologiju, da li `elite da ponudite novu uslugu, da li

imate jako atraktivnu lokaciju i objekat i drugo.

Prilikom pisawa ovog dela dobro je da razdvojite kratko-

ro~ne od dugoro~nih ciqeva. Kao prvo, to je dobro zbog vas da bi

ste znali na {ta se treba prvo fokusirati kasnije kada budete

sprovodili u delo va{u ideju. Kao drugo to je dobro zbog komu-

nikacije sa potencijalnim finansijerom. Naime, jako je bitno da

va{ potencijalni finansijer ili partner dobro razume u ~emu

konkretno vi o~ekujete podr{ku (recimo mo`da imate jako ambi-

ciozne planove na dugi rok i ako ih jasno ne odvojite od svojih

kratkoro~nih ciqeva, za koje ustvari tra`ite podr{ku, to

finansijeru mo`e da zvu~i kao da je nemogu}a ideja).

Kona~no u okviru ovog dela mo`ete, mada nije obavezno, da

formuli{ite misiju svog projekta. Misija se obi~no odnosi na

{iri kontekst va{e ideje - na primer: `elite da otvorite hotel

na nekoj planini kako biste o`iveli taj kraj, u tom slu~aju misi-

ja va{eg projekta bi obuhvatila i ruralni razvoj regiona koji je

u stagnaciji, zadr`avawe mladih na selu i sli~no. Misija treba

da pru`i odgovor na pitawe "za{to" ste se odlu~ili za neku

ideju odnosno projekat. 

Opis planiranog projekta, proizvodi i usluge

Ovaj deo biznis plana mo`e da bude sastavni deo prethodnog

odeqka, ali ukoliko imate neki specifi~ni projekat odnosno

proizvod (na primer ukoliko ste inovator pa `elite da
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otpo~nete proizvodwu proizvoda koji je va{ izum) dobro je da

poka`ete koje su wegove glavne karakteristike, prednosti i

drugo {to izdvaja va{ projekat. Ovde je isto jako bitno pokazati

kako }ete se osigurati da je va{ proizvod tehni~ki izvodqiv, da

ga konkurencija ne}e mo}i lako da usvoji i iskopira, da wegova

cena ne}e biti previsoka za tr`i{te i sl.

Tehni~ko-logisti~ki aspekti
poslovawa i infrastruktura

Ovaj deo je od najve}e koristi u situacijama kada pravite

interni biznis plan, bez direktne namere dobijawa kredita od

neke finansijske institucije. Ipak, bitno je i da osobe iz bana-

ka koje budu ~itale i razmatrale va{ biznis plan budu upoznati

sa tehni~kim aspektom va{eg poslovawa, i {to je jo{ bitnije vi

tu treba da ubedite ~itaoca da u potpunosti poznajete oblast u

kojoj planirate da poslujete. Kada budete pisali ovaj deo

poslovnog plana obratite pa`wu da ne koristite strane re~i,

usko stru~ne termine i drugo {to bi moglo da zbuni ~itaoca.

Oblasti koje u ovom delu treba da obradite obuhvataju:

fizi~ka infrastruktura neophodna za proizvodwu i proda-

ju (objekat, zemqi{te, infrastrukturni prikqu~ci: struja,

voda i sl.)

ma{ine i oprema neophodni za proizvodwu (tip, kapacitet,

od kog proizvo|a~a, novi ili polovni, da li postoji serviser

ma{ina u zemqi i dr.)

sirovine koje }e se koristiti u proizvodwi (da li postoje

kontakti sa dobavqa~ima, da li postoji sezonski uticaj u

nabavci, da li postoje potrebe za specijalnim magacinskim

prostorom i dr.)

qudski resursi (koji profil zaposlenih je potreban za no-

rmalnu proizvodwu, da li ima nekih posebnih zanimawa, da

li postoji mogu}nost za anga`ovawem qudi na odre|eno

vreme ili za sezonu i sli~no).

Qudski resursi

U ovom delu treba da opi{ete koji su sve najbitniji qudi

koje ste okupili oko svoje ideje. Dok ste u prethodnom delu ukaza-
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li na to koja su tehni~ka lica potrebna u proizvodwi ovde treba

da poka`ete ko su qudi koji }e vam pomo}i u uspe{nom vo|ewu

va{eg posla. U nekoliko re~enica opi{ite obrazovni profil i

poslovno iskustvo glavnih qudi iz va{eg tima. Ukoliko jo{

uvek niste okupili svoj tim navedite koji profil qudi plani-

rate da zaposlite kako bi uspe{no implementirali svoju ideju.

U ovom delu bilo bi po`eqno da prika`ete {ematski orga-

nizacionu strukturu va{eg preduze}a (ukoliko se ne radi o pre-

duzetniku ili malom peduze}u). Organizaciona struktura je jo{

jedan na~in kako da boqe prezentujete svoju ideju i svoje pre-

duze}e jer se na taj na~in vidi koji sektori postoje, kakav je tok

komunikacije i odgovornosti i drugo.

Tr`i{na analiza
(potencijal tra`we i potencijal ponude)

Kao {to sam naslov ovog odeqka ka`e ovde treba da prika-

`ete do kojih ste zakqu~aka do{li prilikom analize tr`i{ta,

kako tra`we tako i ostale ponude tj. va{e konkurencije. Nemoj-

te da zaboravite da navedete izvor informacija (sopstveno isku-

stvo i opa`awe, stru~na literatura, naru~eno istra`ivawe i

sl.).

Prilikom analize tra`we treba da poka`ete ko su va{i

kupci (u smislu starosne, polne i drugih socijalnih struktura);

sa kog tr`i{ta dolaze va{i kupci (lokalno tr`i{te, cela ze-

mqa, inostrana tr`i{ta i sl.); kakve su kupovne mo}i va{i ku-

pci; koje uslove prodaje o~ekuju i sli~no. Prilikom analize tra-

`we tj. va{ih kupaca jako je korisno da uspete da defini{ite

koja je va{a najbitnija (primarna) ciqna grupa, koja je sekunda-

rna ciqna grupa i ostali (slu~ajni i drugi kupci). Definisawe

ciqnih grupa, kao rezultat analize tra`we, pomo}i }e vam da

boqe defini{ite svoj proizvod tj. uslugu, marketin{ke akti-

vnosti, distribuciju, cene i druge elemente bitne za uspe{ni

plasman.

Analiza ponude ima za ciq da sagleda ko sve trenutno nudi

proizvod ili uslugu koju vi planirate da ponudite i ko su pote-

ncionalni konkurenti, tj. ko se u bli`oj budu}nosti mo`e poja-

viti na va{em tr`i{tu sa sli~nim proizvodom (ne zaboravite:

nevidqiva i neo~ekivana konkurencija je najopasnija). Analiza
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postoje}e konkurencije treba realno i kriti~ki da sagleda ko su

konkurenti, koje proizvode i pod kojim uslovima nude, {ta su

wihove prednosti i mane i da li postoje odre|ene stvari da se

nau~e iz wihovog iskustva. Ovaj deo analize je od najve}e koristi

za nosioca ideje da proba da izvu~e pouke iz iskustva drugih i da

ne napravi iste gre{ke. Drugi deo analize, o potencijalnim ko-

nkurentima je mnogo te`e uraditi jer nikada sa sigurno{}u ne

mo`ete re}i {ta }e biti u budu}nosti. Ipak, probajte da vidite

{ta se de{avalo u drugim gradovima, u drugim zemqama sli~ne

veli~ine, u drugim privrednim granama koje su sli~ne va{oj. ^i-

wenica da ste prevideli ulazak na va{e tr`i{te nekog bitnog

konkurenta mo`e da ima katastrofalne posledice po va{ bi-

znis. Isto tako, ukoliko eksterni ~italac va{eg biznis plana

shvati da boqe od vas poznaje tr`i{te i ima boqe informacije

o planovima va{ih konkurenata mo`ete izgubiti jako puno od

svog kredibiliteta. 

Marketin{ke aktivnosti

U ovom delu treba navesti koje sve marketin{ke aktivnosti

u {irem smislu, `elite da sprovedete kako bi obezbedili ma-

ksimalnu podr{ku va{em projektu. U {irem smislu marketi-

n{ke aktivnosti obuhvataju: izgradwu identiteta va{eg pro-

izvoda (vizuelni identitet i asocijacije koje se vezuju za va{

proizvod tj. izgradwa posebnog brenda), reklamirawe putem

medija masovne komunikacije (tzv. above the line aktivnosti),

odnose sa javno{}u (engl. public relations), prisustvo na sajmovima

i prezentacije (tzv. below the line aktivnosti), direktni marketi-

ng (kontaktirawe ciqne grupe putem po{te), prisutvo na inte-

rnetu i dr. Bitno je navesti ko }e biti odgovoran za marke-

tin{ke aktivnosti: vi li~no, neko od prijateqa, posebno odeqe-

we unutar preduze}a ili {to je najboqe - profesionalna i speci-

jalizovana marketin{ka agencija. S obzirom na ~iwenicu da su

cene usluga marketin{kih agencija za mnoge preduzetnike i mala

preduze}a neprihvatqivo visoke, probajte da se barem savetujete

sa qudima koji su imali iskustvo u navedenim marketin{kim

aktivnostima. U aneksu mo`ete staviti svoj marketing plan,

ukoliko ga imate.
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SWOT analiza

SWOT (SVOT) analiza je analiti~ki instrument za sagleda-

vawe snage, slabosti, mogu}nosti ({ansi) i pretwi va{em bizni-

su. SWOT je upravo skra}enica od engleskih re~i strengths - snaga;

weaknesses - slabost; opportunities - mogu}nosti; threats - pretwe.

Osnovna prednost SWOT analize je ta {to omogu}uje u jednostav-

noj, matri~noj formi da prika`e sve ove aspekte te je ~esto to

jedna od stavki na kojoj se fokusiraju finansijski investitori.

Prve dve stvari (snaga i slabosti) se odnose na unutra{we kara-

kteristike projekta (preduze}a i proizvoda) i naj~e{}e se tu

analizira stawe u vezi: proizvoda (cena, kvalitet, dizajn i dr.),

menaxmenta, proizvodnih i prodajnih kapaciteta (dimenzije, lo-

kacija, kvalitet, broj objekata, produktivnost i sl.), finansija

(na~in finansirawa projekta, pristup kreditima, sopstveni ka-

pital, uslovi nabavke i pla}awa sirovina), stru~nog osobqa i

drugo. Mogu}nosti (nove {anse) i pretwe naj~e{}e dolaze iz

okru`ewa te je potrebno izanalizirati neke druge aspekte

va{eg projekta: 1. stawe na va{em prodajnom tr`i{tu (da li o~e-

kujete da }e rasti ili se mo`e i smawiti, da li i va{i konkuren-

ti mogu da investiraju u pro{irewe proizvodwe, da li se mewaju

preferencije potro{a~a i sl.) i 2. stawe u okru`ewu koje pre-

vashodno uti~e na va{e tro{kove (poreska politika, cene i do-

stupnost energenata, stawe infrastrukture i dr.).

Kao {to smo ve} spomenuli, rezultate SWOT analize

mo`emo da predstavimo u matri~noj formi, kao {to je ispod

prikazano za preduze}e XYZ: 

SWOT analiza preduze}a XYZ iz Beograda:
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Snaga 
– iskustvo menaxmenta 
– tehnolo{ki superioran proizvod 
– lokacija proizvodnog objekta 

Slabost 
– nedostatak finansijskih  
   sredstava za nabavku 
– nedostaju}e ma{ine 
– nedostatak adekvatnog prodajnog  
   prostora 

[anse 
– po~etak izvoza zna~ajnog dela     
   proizvodwe u susedne zemqe zbog  
   ugovora o slobodnoj trgovini 
– rast kupovne mo}i stanovni{tva 

Pretwe 
– uvo|ewe novih standarda za  
   proizvodwu 
– ulazak velike me|unarodne  
   kompanije na na{e tr`i{te 



Finansijski aspekti poslovawa

Da bi se dobro uradio ovaj deo biznis plana neophodno je

dobro poznavawe finansijskog ra~unovodstva kao i oslawawe na

sve ono {to je prethodno napisano o proizvodu, zaposlenima i

tr`i{tu. U ovom delu obavezno treba da prika`ete standardne

finansijske izve{taje: bilans stawa, bilans uspeha i izve{taj o

gotovinskim tokovima. Pored toga, bilo bi dobro da posebno

prika`ete plan investirawa i racio analizu. O svim ovim delo-

vima finansijske analize }emo dati uvodno obja{wewe, pre toga

neophodno je dati jednu bitnu napomenu. Napravite jasnu i tra-

nsparentnu listu pretpostavki koje ste koristili u pravqewu

finansijskih projekcija. To se, pre svega, odnosi na kalkulaciju

cene ko{tawa va{eg proizvoda (tro{kove plata, cene energena-

ta, tro{kovi sirovina i dr.), projekciju prihoda od prodaje (broj

kupaca, prose~na poruxbina i sl.), tro{kove zadu`ivawa, vre-

dnovawe aktive i drugo.

Bilans stawa je finansijski izve{taj koji prikazuje aktivu

i pasivu va{eg preduze}a na odre|eni dan. Za potrebe biznis pla-

na, treba da napravite godi{wi bilans za tri naredne godine.

Bilans uspeha je finansijski izve{taj koji pokazuje prihode,

rashode i finansijski rezultat va{eg projekta u odre|enom pe-

riodu. Za potrebe biznis plana bilo bi najboqe ukoliko bi mo-

gli da za prvu godinu napravite bilans uspeha na mese~noj osno-

vi, dok za preostale dve godine bi bilo idealno ukoliko bi pre-

dstavili bilans uspeha na kvartalnoj osnovi. Izve{taj o tokovi-

ma gotovine je sli~an bilansu uspeha i on pokazuje gotovinske

efekte iz redovnih, finansijskih i investicionih aktivnosti u

odre|enom periodu vremena. Ovi efekti se izra`avaju kroz neto

pove}awe ili smawewe gotovine. Plan investirawa pokazuje iz-

nos sredstava po stavkama koje planirate da ulo`ite da bi ste ot-

po~eli sa realizacijom projekta. Racio analiza je skup indika-

tora koji pokazuju likvidnost, profitabilnost i zadu`enost va-

{eg preduze}a tako {to se stavqaju u odnos razli~ite kategori-

je iz bilansa stawa i bilansa uspeha. U ovom delu bilo bi dobro

da poka`ete analizu praga rentabiliteta (tj. na kom obimu po-

slovawa va{ projekat prelazi iz negativne u pozitivnu zonu gde

su prihodi ve}i od rashoda).
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Sve ove finansijske izve{taje bi bilo najboqe ukoliko bi

bili predstavqeni u formi kao {to je predvi|eno republi~kim

zakonom o ra~unovodstvu. Ipak, po{to je to dosta detaqan pre-

gled, za potrebe biznis plana (a naro~ito ako se radi o preduze}u

koje jo{ nije po~elo sa radom) dovoqno je da koristite i neku od

sa`etijih formi bilansa koje mo`ete videti u godi{wim

izve{tajima brojnih firmi.

Zahtev potencijalnom
(ko)finansijeru

Nakon {to ste predstavili finansijske aspekte poslovawa

i ukoliko je ciq va{eg biznis plana obezbe|ivawe finansirawa

va{eg projekta, potrebno je da kratko i precizno napi{ete {ta

o~ekujete od finansijske institucije kojoj se obra}ate. To zna~i

da treba da napi{ete koji kredit vam je potreban (za obrtna sre-

dstva, za kupovinu zemqi{ta, za renovirawe objekta i dr.) i koji

iznos vam je potreban. Uslove koje o~ekujete nemojte da stavqate

u svoj biznis plan ve} to ostavite za fazu dogovora (i pregovora)

sa bankom. Sa druge strane mo`ete da navedete jo{ jednom koje

ste pretpostavke koristili za izradu delova bilansa stawa i

bilansa uspeha koji se odnose na finansirawe.

Aneksi

Kao anekse va{em biznis planu mo`ete koristiti sve ono

{to ste izostavili u glavnom tekstu, a {to mo`e doprineti

boqem prezentovawu va{e ideje i obezbe|ivawu ve}ih {ansi da

dobijete podr{ku za istu. Aneksi kao takvi nisu obavezni deo

biznis plana, ve} opcioni deo. Neki od naj~e{}e kori{}enih

priloga su: skica ili fotografija va{eg proizvoda, projekat

ili fotografija objekata, kopija registracije patenta, ise~ci

iz marketin{ke kampawe i drugo. 

Kako prezentovati svoj biznis plan

Pored toga {to izrada biznis plana zahteva puno vremena

potrebnog za prikupqawe raznih informacija i pisawe samog

teksta, posvetite odre|eno vreme i osmi{qavawu dobre forme

wegovog prezentovawa. Neki od bitnih principa za dobru
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prezentaciju biznis plana su:

Budite kratki i jasni: potrudite se da va{ biznis plan ima

maksimalno 30 strana;

Pi{ite jasnim i formalnim jezikom, izbegavajte tehni~ke

izraze. Pre zavr{etka rada dajte prijateqima va{ dokument

da ga pro~itaju i uka`u vam na eventualne probleme u

razumevawu;

Va{ biznis plan mora da ima sve delove koje smo obradili u

prethodnom odeqku da bi bio potpun (da bi vam bilo lak{e

u pisawu pogledajte primere biznis planova koji se nalaze

na internetu);

Ukoliko je mogu}e probajte da u tekstualnom delu va{eg

dokumenta ubacite odre|ene tabele, grafikone i slike;

Kada ste kona~no, zavr{ili svoj biznis plan, ulo`ite jo{

malo vremena i novca koliko ste u mogu}nosti da ga {to

kvalitetnije od{tampate i ukori~ite. ^italac }e svakako

biti vi{e impresioniran dokumentom koji pored dobrog

sadr`aja ima i lepu formu;

Iako niste sigurni kada }e vam zatrebati, dobro je da ~im

zavr{ite pisawe dokumenta napravite i wegovu prezentaci-

ju u PowerPoint formatu. To vam mo`e biti od velike pomo}i

ukoliko dobijete iznenadni poziv da prezentujete svoju ideju

ili imate nenajavqenu posetu potencijalnog finansijera i

partnera u poslu. Kona~no, sigurno da }e vam biti lak{e da

napravite prezentaciju dok su vam podaci i analize jo{ uvek

"sve`i"nego nakon nekog vremena.

Korisni izvori dodatnih informacija
o biznis planovima

Postoji puno besplatnih i lako dostupnih izvora informa-

cija o tome {ta je biznis plan i kako ga napraviti i zato ih treba

iskoristiti. Za informacije i vodi~e na srpskom jeziku je najbo-

qe posetiti internet prezentacije republi~kog i pokrajinskog

fonda za razvoj, i ministarstvo za trgovinu,turizam i usluge. U

centralnoj i regionalnim kancelarijama Republi~ke agencije za

razvoj malih i sredwih preduze}a i preduzetni{tva mo`ete

kupiti nekoliko dobrih publikacija iz ove oblasti. Kona~no
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skoro sve ve}e poslovne banke u na{oj zemqi na svojim internet

stranicama nude informacije o tome {ta treba da sadr`i

poslovni plan koji se podnosi kao deo kreditnog zahteva.

Dovoqno je samo da odete na neku od stranica za pretra`ivawe

interneta (npr. www.google.com) i da ukucate re~i vezane za bi-

znis plan i va{u granu poslovawa. U svakom slu~aju probajte sa

nekim od slede}ih stranica:

http://www.minttu.sr.gov.yu
http://www.economy.co.yu/biznis_mali/index.php?action=poslovno_planiranje
http://www.veza.biz
Literatura i informacije na engleskom jeziku su mnogo

vi{e zastupqene i {to je jako bitno ima puno dostupnih primera

biznis planova. Preporu~ujemo da posetite neke od slede}ih

internet stranica:

http://www.sb.gov.bc.ca/smallbus/workshop/download/samplebp.html
http://www.cbsc.org/ibp/home_en.cfm
http://www.smallbusinessbc.ca/bizstart-samplePlan.php
http://www.handbag.com/yourbusiness/businessplanawards/
http://www.sample-business-plan.org/business-plan-advice.html
http://www.planware.org
http://www.bplans.org.uk/write_a_business_plan/
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[ta su odnosi s javno{}u?

O odnosima s javno{}u i wihovom zna~aju za uspe{no poslo-

vawe preduze}a u razvijenim tr`i{nim privredama poput SAD i

onih u Evropskoj uniji govori se ve} skoro ~itav jedan vek. Za

razliku od toga, u Srbiji tek krajem osamdesetih godina pro{log

veka po~iwe da se pomiwe pojam odnosa s javno{}u. Agencije koje

nude usluge u ovoj oblasti pojavquju se na tr`i{tu krajem

devedesetih, a ve}ina wih posluje svega nekoliko godina. 

Mada moderna srpska preduze}a sve vi{e uvi|aju zna~aj

odnosa s javno{}u, ~ini se da je i daqe prisutno nerazumevawe

onoga {to se pod ovim pojmom podrazumeva. Naj~e{}e poslovni

qudi te{ko prave razliku izme|u odnosa s javno{}u i marketi-

nga, kao i izme|u odnosa s javno{}u i pojedinih oblika komuni-

cirawa koji se koriste u marketingu (npr. ogla{avawe i publi-

citet).

Dok odnosi s javno{}u i marketing predstavqaju dve jednako

zna~ajne poslovne aktivnosti koje svoje mesto treba da na|u me|u

upravqa~kim funkcijama u preduze}u izme|u wih postoje bitne

razlike. Su{tinska razlika je u tome {to je u fokusu odnosa s

javno{}u komunikacija s razli~itim grupama javnosti, dok je

marketing usmeren na olak{avawe procesa razmene izme|u pre-

duze}a i onih koji imaju potrebu ili `equ da kupe wegove

proizvode i/ili usluge.

Odnosi s javno{}u predstavqaju funkciju upravqawa u pre-

duze}u ~iji je osnovni zadatak uspostavqawe i odr`avawe odnosa

saradwe i poverewa izme|u preduze}a i brojnih grupa javnosti na

koje je ono upu}eno. To su sve one grupe javnosti koje mogu biti

zainteresovane da uti~u na wegov uspeh ili neuspeh na tr`i{tu.

Odnosi s javno{}u podrazumevaju strate{ko planirawe radi
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unapre|ewa procesa komunicirawa preduze}a s razli~itim poje-

dincima i grupama, kao i primenu odgovaraju}ih taktika i komu-

nikacionih ve{tina. Osnovni ciq je pridobijawe podr{ke

javnosti za aktivnosti koje preduze}e obavqa ili namerava da

sprovede. 

Zadaci osobe zadu`ene za odnose s javno{}u u preduze}u su

brojni: od pukog odgovarawa na pozive, pisma ili upite, preko

pisawa saop{tewa za javnost, organizovawa konferencije za no-

vinare, pru`awa uputstava ~elnicima preduze}a kako da se obra-

te javnosti ili da nastupe u medijima, do u~estvovawa u dono{e-

wu strate{kih odluka u preduze}u i wihovog realizovawa kroz

definisawe i realizaciju komunikacionog plana. Mnoga predu-

ze}a me|utim veoma ~esto gre{e upravo u pogledu definisawa

kqu~nih aktivnosti osobe zadu`ene za odnose s javno{}u. Od

wih se o~ekuje da budu nasmejani i qubazni u telefonskim ra-

zgovorima s klijentima ili novinarima, da se bave osmi{qava-

wem promotivnog i informativnog materijala preduze}a, da obe-

zbede objave u medijima, ali ne i da u~estvuju u kreirawu strate-

gije i politike preduze}a. Naprotiv, upravo u~estvovawe u pro-

cesu odlu~ivawa treba da predstavqa osnovnu du`nost stru~wa-

ka za odnose s javno{}u, odnosno odeqewa (sektora) u kojem oni

rade. Na taj na~in wima se omogu}ava da jasno uvide ili pak

uka`u na probleme s kojima se u datom momentu preduze}e suo~a-

va. Time }e biti u mogu}nosti da predlo`e odgovaraju}u strate-

giju wihovog re{avawa kroz osmi{qavawe ili unapre|ivawe

komunikacija izme|u preduze}a i wemu najva`nijih grupa javno-

sti. Zbog toga ka`emo da odnosi s javno{}u, ba{ kao i marketing,

predstavqaju zna~ajnu upravqa~ku funkciju koja je upu}ena na

tesnu saradwu sa upravom (top menaxmentom) preduze}a.

Koji su najzna~ajniji segmenti javnosti
s kojima komuniciramo?

Svako preduze}e treba da uspostavi i odr`ava komunikaciju

s ve}im brojem razli~itih grupa javnosti. Sve one postoje i delu-

ju u okru`ewu i mogu da poka`u direktan interes za preduze}e

ili da indirektno uti~u na wegovo poslovawe i tr`i{ni uspeh

ili neuspeh. Takve grupe javnosti ~esto nazivamo i interesnim

grupama ili stejkholderima preduze}a. One mogu aktivno da
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deluju u pravcu pru`awa podr{ke aktivnostima preduze}a ili

pak wihovog kritikovawa, pa i onemogu}avawa. Tako|e, one mogu

da imaju pasivnu ulogu, te svojim ne~iwewem negativno uti~u na

uspeh preduze}a. Stoga, osnovni ciq je uspostavqawe odnosa

saradwe i poverewa izme|u preduze}a i svih zna~ajnih grupa

javnosti, te wihovo aktivirawe kako bi mu pru`ile odgovaraju}u

podr{ku u obavqawu poslovnih aktivnosti.

Razli~ita preduze}a upu}ena su na razli~ite grupe javnosti

s kojima komuniciraju. Ipak, me|u najva`nije segmente javnosti

jednog profitno orijentisanog preduze}a spadaju: kupci, fina-

nsijeri (investitori, akcionari), mediji, zaposleni, dobavqa~i,

vlada i vladine institucije, nevladine organizacije i grupe za

pritisak, konkurencija. Znaju}i to, svako preduze}e treba da de-

fini{e sopstvenu mapu najva`nijih stejkholdera ka kojima }e u

odre|enom periodu usmeravati svoje komunikacije. U razli~i-

tim momentima, a u zavisnosti od aktivnosti koje sprovodi ili

namerava da zapo~ne, na mapi stejkholdera }e se na}i razli~ite

organizacije i pojedinci. Ideja je da se svi oni precizno upozna-

ju (da se spoznaju wihove karakteristike, nivo zainteresovanos-

ti za preduze}e i wegove aktivnosti, spremnost da pru`e podr{-

ku ili kritiku itd.) kako bi se osmislila odgovaraju}a strategi-

ja komunikacije sa svakim od wih. Ciq komunikacione strategi-

je uperene ka razli~itim stejkholderima jeste pridobijawe pod-

r{ke za ono ~ime se preduze}e bavi - pretvarawe na{ih potenci-

jalnih prijateqa ili neprijateqa u na{e dru{tvene partnere

koji }e nam pomo}i ili nas barem ne}e spre~iti da realizujemo

ono {to smo planirali.

S obzirom na ~iwenicu da je svako preduze}e upu}eno na

komunicirawe s ve}im brojem razli~itih grupa javnosti, jasno je

da odnosi s javno{}u obuhvataju vi{e razli~itih podoblasti,

kao na primer: odnose s kupcima, odnose s investitorima, odnose

s medijima, odnose sa zaposlenima i javne poslove (odnose s

vladom i vladinim institucijama). U ciqu gra|ewa i odr`avawa

dobrih odnosa s navedenim grupama javnosti preduze}e koristi

razli~ite vidove komunicirawa, me|u kojima su najva`niji

ogla{avawe, publicitet i lobirawe.

Mada je komunikacija sa svim grupama javnosti (stejkholde-

rima) jednako zna~ajna, ~ini se da se odnosi s medijima posebno
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isti~u kao jedna od najvidqivijih podoblasti odnosa s javno{}u.

Zna~aj medija je u tome {to putem wih mo`emo da u~inimo da

na{a informacija stigne do ve}eg broja drugih pojedinaca i

organizacija s kojima `elimo da komuniciramo. Pored toga,

mediji imaju mogu}nost uticaja na kreirawe javnog mwewa, pa je

svakako boqe urednike i novinare imati na svojoj strani onda

kada `elimo da prenesemo odgovaraju}u poruku {iroj javnosti.

Poseban zna~aj odnosi s medijima dobijaju u uslovima pojave

ne`eqenih (tzv. kriznih) situacija u kojima se preduze}e mo`e

na}i. Tada, aktivnosti preduze}a izazivaju veliku pa`wu medija

i {ire javnosti, pa je izrazito va`no znati kako treba komuni-

cirati.

Kako da razvijamo i odr`avamo
dobre odnose s medijima?

Brojna su uputstva i pravila za obra}awe novinarima i

izgradwu dobrih odnosa s wima. Ono {to je svakako najva`nije

jeste da znamo da novinari ~ine na{u zna~ajnu ciqnu javnost s

kojom treba da komuniciramo, jer: 1) oni mogu biti direktno

zainteresovani za de{avawa u preduze}u i 2) uz wihovu pomo}

obave{tavamo sve druge ciqne javnosti o tome {ta se kod nas

de{ava. Ukoliko su novinari ti koji prevashodno pokazuju

interes za nas, wihova uloga u komunikaciji je aktivna. Na{

osnovni zadatak je da im obezbedimo pristup `eqenim informa-

cijama pravovremeno i na pravi na~in. Ukoliko su oni nama

potrebni radi obave{tavawa {ire javnosti, boqe je ukoliko ve}

imamo izgra|ene dobre odnose s wima. Tada }e nam biti lak{e da

dobijemo pristup medijima za koje rade. 

U izgradwi i odr`avawu dobrih odnosa s novinarima uvek

treba da imamo na umu slede}e:

Novinari su qudi, zaposleni u medijskim ku}ama, ~iji je

posao prikupqawe zna~ajnih informacija, pravqewe vesti

i obave{tavawe o doga|ajima koji mogu biti zna~ajni i inte-

resantni za {iru javnost. Na{a komunikacija s wima treba

da bude li~na i neposredna, a na{ zadatak je da im obezbedi-

mo informacije i omogu}imo objavqivawe vesti o doga|aji-

ma u na{em preduze}u.

Novinare mo`emo da kontaktiramo (tj. pozovemo na konfe-
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renciju za novinare ili im uputimo saop{tewe za javnost)

samo kada imamo vest. Ukoliko su jednom pozvani na doga|aj

koji za wih ne predstavqa vest, postoji opasnost da izgube

poverewe u na{e preduze}e i vi{e se nikad ne odazovu po-

zivu.

Novinari imaju specifi~no radno vreme koje je vezano za

rokove zatvarawa medija. Tako na primer, prilikom organi-

zovawa konferencija za novinare treba strogo voditi

ra~una o vremenu wenog zakazivawa. Ona ne treba da bude

zakazana ni suvi{e rano (pre 10 ~asova) niti suvi{e kasno

(posle 14 ~asova posebno ako je re~ o dnevnim novinama). U

situaciji izbijawa krize me|utim, novinari mogu da budu

zainteresovani za pra}ewe de{avawa u na{em preduze}u i 24

~asa dnevno i to svakako treba da im bude omogu}eno.

Novinarima treba pru`iti pomo} - poslati im napisano

saop{tewe za javnost, zasnovano na proverenim informaci-

jama i podacima, u formatu koji odgovara mediju za koji rade

i na jeziku koji je prilago|en wihovoj publici. Time sti~e-

mo wihovo poverewe, dok istovremeno obezbe|ujemo da

informacija koju `elimo da prenesemo javnosti bude prene-

ta na nama zadovoqavaju}i na~in.

Novinare nikada ne smemo da dovedemo u zabludu, niti da im

prosledimo neistinite podatke i informacije. Od ta~nosti

vesti koju objavquju zavisi wihov posao i ugled kompanije za

koju rade. Dakle, ako `elimo da nam budu prijateqi i poka-

`u spremnost da objavquju vesti o na{em preduze}u, mi za

wih moramo da predstavqamo kredibilni izvor informaci-

ja koji ne}e morati svaki put da proveravaju.

Novinare ne treba zatrpavati vestima. Informacije koje

{aqemo treba da stignu na pravu adresu - ba{ onom uredniku

ili novinaru koji je zainteresovan za delatnost kojom se mi

bavimo ili doga|aj koji organizujemo. Da bismo to u~inili

potrebno je da imamo dobru bazu podataka (tzv. novinarska

adrema) koju neprekidno treba a`urirati.

Od novinara nikada ne treba tra`iti da se uni{ti neka vest

o na{oj kompaniji, niti se treba `aliti na to {to se o nama

nedovoqno ili nepovoqno pi{e i govori. Za svaku gre{ku u

komunikaciji, krivica je na na{oj strani - lo{a vest ili
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nedostatak objava o nama iskqu~iva je posledica na{e

pogre{ne komunikacije s novinarima.  @albama i tu`bama

se samo navla~i gnev, a ne re{ava problem. Treba biti pro-

aktivan u komunikaciji s novinarima, obave{tavati ih o

doga|ajima kad god nam se oni u~ine zna~ajnim za {iru

javnost, kao i uvek kada novinari sami poka`u interes za nas

i na{e aktivnosti.

[ta je marketing?

Da bismo objasnili {ta je marketing, po~e}emo od naj~e{}e

gre{ke u wegovom shvatawu, jo{ uvek prisutne me|u preduzetni-

cima u na{oj zemqi. Kada ka`emo marketing uobi~ajena pomisao

jeste reklama. Slede}i sinonim za marketing je prodaja. Stoga,

kada zaposle osobu koja treba da se bavi marketingom privredni-

ci uglavnom o~ekuju da ona osmisli vizit karte, promotivne ma-

terijale, slogane, ponudi kreativna re{ewa, obezbedi pristup

medijima i time uti~e na pove}awe prodaje.

Marketing NIJE reklama, niti su gore navedeni poslovi

kqu~ni u karijeri osobe koja se wime bavi. Reklama je samo jedna

od alatki koja se koristi u marketingu, ali tek onda kada su

dobro osmi{qeni svi wegovi ostali elementi. Marketing NIJE

ni prodaja, mada ona jeste wegov osnovni ciq, te uspe{nost ma-

rketin{kih aktivnosti merimo na osnovu ostvarene prodaje.

Marketing JE svojevrstan na~in poslovnog razmi{qawa

koji se zasniva na prikupqawu informacija s tr`i{ta, osmi-

{qavawu i pru`awu proizvoda ili usluga, po odgovaraju}im

cenama, na odgovaraju}im prodajnim mestima uz obave{tavawe

potencijalnih kupaca o wihovoj raspolo`ivosti. Marketing JE

proces planirawa i upravqawa proizvodom, cenom, promocijom

i distribucijom i upravqa~ka funkcija koja doprinosi stvarawu

vrednosti. U marketingu upravqamo proizvodom, cenom, promo-

cijom i distribucijom tako {to kombinuju}i ih na odgovaraju}i

na~in defini{emo marketing miks koji je prilago|en tr`i{tu

(tj. ciqnoj grupi) kojem smo ga namenili.

Marketing olak{ava proces razmene time {to prepoznaje

{ta se na tr`i{tu tra`i (kakve su potrebe potro{a~a) i ko to

tra`i (ko ~ini na{u ciqnu grupu). U fokusu marketinga su

potrebe i `eqe potro{a~a jer one predstavqaju polaznu osnovu
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za definisawe na{e ponude na tr`i{tu. Ciq je da preduze}e

ostvari {to ve}u prodaju i profit, a zadovoqavawe potreba

potro{a~a je sredstvo koje vodi ka ispuwewu tog ciqa.

Sinonimi za marketing dakle nisu reklama i prodaja ve}

mnogo vi{e od toga. To su potrebe potro{a~a i istra`ivawe tih

potreba, istra`ivawe op{tih uslova na tr`i{tu i konkurenci-

je, kreirawe i/ili unapre|ewe proizvoda, odre|ivawe cene,

osmi{qavawe distribucije i promocija ~iji samo jedan aspekt

predstavqa i ono {to nazivamo reklamom. Tek kada se svi ovi

wegovi elementi upotrebe na pravi na~in marketing vodi ka

ostvarewu planirane prodaje i dobiti preduze}a. 

Za{to je planirawe jedan od
osnovnih marketin{kih zadataka?

Kao {to rekosmo, kqu~ni zadatak osobe/a zadu`ene/ih za

marketing u nekom preduze}u nije odgovarawe na telefonske

pozive niti kreirawe promotivnog materijala. Naprotiv,

stru~wak za marketing odnosno marketing sektor ili odeqewe

treba primarno da se bave planirawem. Planirawe ukqu~uje

prikupqawe informacija, analizu situacije, odre|ivawe

ciqne/ih grupe/a, postavqawe ciqeva, definisawe strategije,

odre|ivawe taktika i wihovog vremenskog rasporeda, predvi|a-

we buxeta, kao i na~ina merewa ostvarewa `eqenih ciqeva.

Navedene planske aktivnosti treba da rezultiraju pisanim doku-

mentom koji nazivamo marketing planom.

Marketing plan predstavqa vodi~ za preduzimawe konkret-

nih akcija preduze}a. Uvek se donosi za odre|eni vremenski pe-

riod, naj~e{}e za jednu godinu. Pored toga, postoje i tzv. dugo-

ro~ni planovi koji pokrivaju vi{egodi{wi period (3 do 5 godi-

na). Kada postoji dugoro~ni plan, jednogodi{wi planovi se izvo-

de iz wega i treba da vode ka wegovom ispuwewu.

Da bi marketing plan mogao da bude sproveden onako kako je

predvi|eno mora da bude prihva}en od strane svih u preduze}u.

Pre svega, neophodno je da uprava preduze}a bude upoznata s

planiranim aktivnostima i da odobri wegovu realizaciju. Stru-

~waci zadu`eni za marketing treba tesno da sara|uju s naju`im

rukovodstvom preduze}a, te da marketin{ke ciqeve izvode

polaze}i od glavnih poslovnih ciqeva preduze}a. Predvi|ena
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strategija ostvarewa marketin{kih ciqeva tako|e treba da bude

uskla|ena s op{tom poslovnom strategijom. Kona~no, kada je

rukovodstvo prihvatilo odre|eni marketing plan, za wegovo

sprovo|ewe je potrebno obezbediti podr{ku i drugih slu`bi i

pojedinaca u preduze}u.

Planirawe je jedan od najva`nijih zadataka u marketingu jer

nam poma`e da sagledamo gde smo sada, da defini{emo gde

`elimo da budemo i kako tamo da stignemo. Poma`e nam da jasno

sagledamo {ta radimo i za koga radimo. Tako|e, samo ukoliko

imamo pisani plan mo`emo na kraju planskog perioda da anali-

ziramo {ta smo `eleli, {ta smo preduzeli i da li smo postigli

ono {to smo predvideli. Jedino tako mo`emo da znamo i kako

}emo daqe - da li je ono {to smo do sada radili bilo dobro, da li

treba da nastavimo na isti na~in ili da preduzmemo odgovaraju}e

korektivne akcije kako bismo ispunili `eqene marketin{ke i

poslovne ciqeve.

Koji su osnovni elementi marketing plana?

Mada se marketing planovi po svojoj formi i sadr`ini mogu

razlikovati, svi oni sadr`e slede}e elemente: 

Uvodni deo. Ovaj deo obuhvata kratak pregled pre|a{weg i

trenutnog stawa u kojem se preduze}e nalazi i korporativne

ciqeve koje treba ostvariti u nastupaju}em periodu. Preci-

zno se defini{e period za koji se donosi marketing plan i

opisuje problem koji treba da bude re{en sprovo|ewem

planiranih aktivnosti u narednom periodu.

Analiza situacije. Sprovodi se na osnovu preduzetih istra-

`ivawa i prikupqenih primarnih i sekundarnih podataka.

Do primarnih podataka dolazimo organizovawem terenskih

istra`ivawa, dok su nam sekundarni podaci ve} na raspola-

gawu unutar samog preduze}a (npr. finansijski pokazateqi),

u statisti~kim publikacijama, bazama podataka, bibliote-

kama i sl. Uobi~ajena alatka koja se koristi u analizi situ-

acije je tzv. SWOT matrica (analiza).1 Osnovna ideja na kojoj

ona po~iva jeste da se prikupqene informacije sistema-
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tizuju unutar ~etiri kvadranta: 1) kao snage (S - engl.

strengths), 2) slabosti (W - engl. weaknesses), 3) {anse (O -

engl. opportunities) i 4) opasnosti (T - engl. threats). Snage i

slabosti su internog karaktera i odnose se na sve ono {to se

ti~e samo preduze}a. Za razliku od toga, {anse i opasnosti

su eksternog karaktera, te obuhvataju sva de{avawa u okru-

`ewu koja mogu uticati na poslovawe preduze}a. Kada mar-

keting planeri sistematizuju informacije po modelu SWOT
analize, u mogu}nosti su da uporede interne i eksterne

aspekte poslovawa i opredele se za odgovaraju}u strategiju.

Segmentacija tr`i{ta i ciqne grupe. Segmentacija tr`i-

{ta zna~i wegovu podelu na mawe delove. Retkost je da se

jedno preduze}e opredeli za poslovawe na celom tr`i{tu

ve} se ono usmerava na jedan ili nekoliko tr`i{nih segme-

nata. Odabrane tr`i{ne segmente ~ine kupci sli~ni po svo-

jim potrebama i karakteristikama. Odabrane grupe kupaca

za koje preduze}e kreira svoju ponudu nazivamo ciqnim gru-

pama. Segmentacija tr`i{ta se obavqa na osnovu preduzetog

istra`ivawa i analize kupaca. Potrebno je ispitati potre-

be potro{a~a, a zatim i wihove karakteristike - kupovne

navike, navike u potro{wi, demografske karakteristike,

plate`nu sposobnost, geografsku rasprostrawenost i stil

`ivota.

Marketin{ki ciqevi. Marketin{ki ciqevi su izvedeni iz

korporativnih ciqeva, odnosno oni treba da doprinesu

ostvarewu op{tih ciqeva preduze}a. Defini{u se vrlo pre-

cizno, tako da po okon~awu planskog perioda i preduzetih

planskih aktivnosti mo`e da se ustanovi da li su oni zaista

i ostvareni. Najva`nije je da marketin{ki ciqevi budu

merqivi - kad god je to mogu}e, najboqe je da budu iskazani u

konkretnim brojkama. Istovremeno sa definisawem ciqeva

razmi{qamo i na~inima wihovog merewa, {to }emo kasnije

precizno zabele`iti u delu marketing plana koji se odnosi

na vrednovawe ostvarenih rezultata.

Strategija. Strategija ja na~in ostvarewa postavqenog ci-

qa ili ciqeva. Wome se defini{e gde se preduze}e trenut-

no nalazi, gde `eli da bude i kako tamo da stigne. Postavqe-

ni ciqevi mogu se ostvariti na vi{e razli~itih na~ina, a
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planirawem odgovaraju}e strategije preduze}e pravi izbor

mera koje }e preduzeti da bi se do{lo do wihovog ispuwewa.

Pojedina~ni marketin{ki planovi: plan proizvoda, plan
cena, plan distribucije, plan promocije. Kao {to je na po-

~etku obja{weno, marketing se zasniva na planirawu i kom-

binovawu ~etiri osnovna elementa - proizvoda, cene, di-

stribucije i promocije. Stoga, marketing plan u sebi ~esto

sadr`i i pojedina~ne planove u kojima se precizno defi-

ni{u odluke vezane za svaki od navedenih elemenata. Plan

proizvodwe tako, pored toga {to se zasniva na posebnim

proizvodnim ciqevima i odabranoj strategiji proizvoda,

ukqu~uje odgovaraju}e odluke vezane za kreirawe ili una-

pre|ewe dizajna, kvaliteta, odabir sirovina, mesta proiz-

vodwe i sl. Odluke o proizvodu uvek se donose na osnovu

sprovedenih specifi~nih istra`ivawa i analiza, te polaze-

}i od ciqne grupe kojoj je namewen. Sli~no tome, donose se i

druga tri pojedina~na marketin{ka plana. Plan cena pored

ostalog ukqu~uje odabranu cenovnu strategiju koja je uskla-

|ena s odlukama o proizvodu i karakteristikama ciqne gru-

pe. Planom distribucije se defini{e na~in na koji }e pro-

izvodi biti dostavqeni do potro{a~a i odre|uju prodajna

mesta u kojima }e oni mo}i da se nabave. Plan promocije se

zasniva na odgovaraju}oj komunikacionoj strategiji usmere-

noj ka obave{tavawu postoje}ih i potencijalnih kupaca o

proizvodima i uslugama preduze}a radi stvarawa prefere-

ncija i wihove prodaje. Od posebne va`nosti je da svi poje-

dina~ni marketin{ki planovi koji se baziraju na zasebnim

analizama i polaze od specifi~nih ciqeva i strategija,

budu uskla|eni s definisanim tr`i{nim segmentima i oda-

branim ciqnim grupama, kao i s op{tim marketin{kim

ciqevima i strategijom predvi|enom sveukupnim marketing

planom.

Taktike. Taktike predstavqaju konkretne aktivnosti koje

preduzimamo radi sprovo|ewa odabrane strategije, a u prav-

cu ostvarewa postavqenih ciqeva. Ako smo ciq definisali

kao situaciju u kojoj `elimo da se na|emo po zavr{etku pla-

nskog perioda, strategiju kao na~in kako tamo da stignemo,

onda su taktike sve one konkretne radwe koje moramo da pre-
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duzmemo da bismo ostvarili ciqeve na na~in koji smo pre-

dvideli. Svaki ciq mo`e da se realizuje na vi{e na~ina, a

svaki na~in wegove realizacije podrazumeva obavqawe raz-

li~itih aktivnosti. Stoga, odabirom strategije mi se opre-

dequjemo za jedan specifi~an na~in dolaska do ciqa, a wemu

odgovara poseban set aktivnosti koje nazivamo taktikama.

Vremenski raspored aktivnosti. Vremenski raspored akti-

vnosti ~esto nazivamo i takti~kim planom. U wemu su pri-

kazane sve neophodne radwe koje preduzimamo da bismo spro-

veli strategiju i ostvarili ciqeve. U ovom delu marketi-

n{kog plana vrlo precizno navodimo vreme po~etka, du`inu

trajawa i vreme zavr{etka svake planirane aktivnosti koju

treba sprovesti u planskom periodu. Najpoznatija alatka

koja se koristi u pravqewu takti~kog plana je gantogram.

Gantogram nije ni{ta drugo do tabelarni prikaz u kojem su

zabele`ene sve aktivnosti koje }e biti preduzete i dat ka-

lendar wihovog realizovawa. U jednoj tabeli, uobi~ajeno je

da se po redovima navode aktivnosti, dok se u kolonama pri-

kazuju datumi wihovog po~etka i zavr{etka. Na taj na~in

grafi~ki se mo`e prikazati du`ina trajawa svake akti-

vnosti, kao i wihovo me|usobno preklapawe. Dobro je tako-

|e da se zna i ko je od osobqa zadu`en za koju aktivnost.

Buxet. Jedan od kqu~nih elemenata svakog marketing plana

predstavqa kalkulacija tro{kova koje }emo morati da na-

pravimo da bismo sproveli `eqene aktivnosti i ostvarili

planirane ciqeve. Buxetom se dakle predvi|aju svi tro{ko-

vi sprovo|ewa marketing plana i predvi|a koliko nam je

novca potrebno da bi se on preduzeo. Ukoliko su posebni

buxeti predvi|eni u okviru svakog pojedina~nog marketing

plana (plan proizvodwe, distribucije i promocije), svi oni

moraju da se na|u i u ukupnom buxetu koji je potreban da bi

se realizovao sveukupan marketing plan. Po dono{ewu ma-

rketing plana od strane stru~waka odnosno sektora ili ode-

qewa za marketing, o buxetu se pregovara s rukovodstvom

preduze}a. Kqu~na stvar u prihvatawu plana je prihvatawe

buxeta, jer ukoliko nam uprava preduze}a odobri mawe od

potrebnih sredstava, preti opasnost da plan ne bude sprove-

den kako je predvi|eno, te da ciqevi ne budu ostvareni.
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Vrednovawe (evaluacija). Planirawe u marketingu nema ni-

kakvog smisla ukoliko na kraju planskog perioda nismo u

mogu}nosti da sagledamo {ta smo uradili i da li smo ostva-

rili `eqene ciqeve. Prilikom obja{wavawa ciqeva kao

jednog od elemenata marketing plana re~eno je da oni treba

da budu merqivi. Ciqevi ~ije ostvarewe ne mo`emo da vre-

dnujemo su neupotrebqivi i ne predstavqaju prave marketi-

n{ke ciqeve. Stoga, prilikom wihovog definisawa uvek

treba da imamo na umu i metode wihovog vrednovawa koje

}emo primeniti na kraju planskog perioda. Uporedo s meto-

dama vrednovawa u ovom delu marketing plana potrebno je

predvideti i izvore podataka koje }emo koristiti da bi smo

ustanovili {ta smo postigli. Tako, na primer, ako smo kao

jedan od ciqeva postavili porast prodaje za 5% u odnosu na

prethodni period, metod merewa }e svakako biti pore|ewe

obima pro{logodi{weg s ovogodi{wim obimom prodaje, dok

}e kao glavni izvor podataka poslu`iti finansijski izve-

{taji u samom preduze}u.
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Za{to menaxment qudskim resursima?

Sa razvojem tr`i{ta, ova oblast menaxmenta dobija sve

vi{e na zna~aju. Kako u velikim, transnacionalnim kompanija-

ma, tako i u malim i sredwim preduze}ima.

Razvijena tr`i{ta i napredne firme shvataju koliku va-

`nost ima qudski kapital i u wega znatno ula`u. Kod nas posle-

dwih godina, postepenim ukidawem izolacije, razvijaju se nove

potrebe malih i sredwih preduze}a. Odre|ene usluge, naro~ito

savetodavne, bivaju sve vi{e tra`ene, a broj obu~enih i {kolo-

vanih qudi ne odgovara potrebama tr`i{ta koje se razvija. Kod

nas se jo{ uvek ne uvi|a da su qudi u velikoj meri najva`niji deo

jednog sistema i da se wihov rad mora adekvatno kompenzovati i

da se u qude mora puno ulagati. Ukupna korist vi{estruko nado-

kna|uje ulo`eno, a stvara dobru radnu atmosferu i odnos razume-

vawa i po{tovawa. O da ne zaboravimo, dobar izbor qudi {tedi

svima vreme, a to je jedini resurs koji ne mo`emo da nadoknadi-

mo na neki na~in. Na primer: Danas je te{ko na}i dobro obu~enu

sekretaricu ili sekretara, sa znawem jezika, koji mo`e da obavi

na zadovoqavaju}i na~in posao za lidera nekog preduze}a. U ma-

lim preduze}ima, ili preduzetni~kim radwama uloge se me{aju.

Direktori ili vlasnici zapo{qavaju osobe koje nemaju pred-

znawe, dugoro~ni interes ili nisu obu~ene za sekretarski posao.

To {to vidimo u na{im firmama nisu sekretari/ce ve} rece-

pcionarke, osobe koje mogu ne{to da otkucaju, skuvaju kafu ili je

donesu ako postoji aparat, jave se na telefon, odu do banke i

sli~no.

Nikako ne mo`emo smetnuti sa uma da se utisak o preduze}u

ili radwi sti~e na osnovu prvog kontakta sa qudima. A te qude

biramo mi sami kao vlasnici ili direktori firmi. Uspeh na
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tr`i{tu jednog preduze}a zavisi od tima qudi koji radi u orga-

nizaciji, pa makar to bila i dva ~oveka (direktor i

sekretar/ica).

Upravqawe (menaxment) qudskim resursima je funkcija

koja svakoj radnoj jedinici ili vlasniku pru`a osnovne smernice

kako da izaberu najboqe mogu}e zaposlene, kako da ih motivi{u

da rade sa maksimalnim kapacitetom za napredak preduze}e, kako

da poboq{aju wihove kapacitete da bi postigli jo{ boqi rezu-

ltat i kako da budu zadovoqni organizacionom klimom i odnosom

prema wima.

Namera nam je da ovim tekstom uka`emo na neophodnost ula-

gawa u qudski kapital kroz predstavqawe osnovnih pojmova

upravqawa qudskim resursima. Na ovaj na~in svaki preduzetnik,

bez obzira na veli~inu firme }e biti u mogu}nosti da zna okvire

menaxmenta qudskim resursima i da u budu}nosti, ili ve} sada,

zna kako da pove}a profit kroz qude sa kojima radi ula`u}i u

wih i dovode}i najboqe u svoje preduze}e. Sa razvojem firme i

pove}awem broja zaposlenih, ova funkcija se obi~no poverava

specijalizovanoj agenciji ili individualnim konsultantima.

Ovaj ~lanak }e poslu`iti i kao vodi~ za razgovor i izbor stru-

~waka koji }e sara|ivati na ovom poqu. Stru~waci koji se bave

ovom obla{}u imaju zavr{ene fakultete iz oblasti industri-

jske i organizacione psihologije ili menaxmenta qudskim re-

sursima. Kod nas za sada se ovim poslom stru~no i validno bave

uglavnom psiholozi.

Osnovni pojmovi i funkcije
menaxmenta qudskim resursima

Obi~no se o novim qudima i radnoj snazi razmi{qa nakon

dosezawa odre|enog obima posla, odnosno kada ne mo`emo vi{e

sami, ili u osnovnom timu, da vodimo preduze}e, jer poslovi pre-

vazilaze na{e mogu}nosti. I onda se trudimo, koriste}i razli-

~ite kontakte i poznanstva ili ogla{avawem, da {to pre na|emo

osobu koja }e preuzeti deo poslova na{e firme.

U stvarnosti, o qudima treba razmi{qati ve} u fazi izrade

strategije preduze}a ili biznis plana. Kada smo formulisali

na{ proizvod ili ideju, prona{li sredstva ili iskoristili po-

stoje}a, zacrtali odrednice marketin{ke kampawe moramo ima-
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ti i u vidu profile qudi koji }e sa nama raditi na ostvarivawu

na{eg poslovnog uspeha. [tavi{e, qudski resursi nisu samo

odgovor na biznis strategiju, oni predstavqaju dodatnu vrednost

koja uti~e na stvarawe organizacione kulture i povratno na

strategiju koja se mo`e preispitati. Produkt }e biti nova stra-

tegija sa ~iniocima (qudskim) koji su doprineli wenom stvara-

wu i samim tim posledica }e biti ostvarewe ve}eg poslovnog

uspeha. Za{to je ovo bitno? Jednostavno da se ne bi desilo da

imamo dobru strategiju, a ne mo`emo da na|emo qude koji }e je iz-

vr{iti. Ili da na|emo qude, a imamo lo{u strategiju pa su na

kraju svi nezadovoqni. Zato se paraleno razmi{qa i o biznis

strategiji i o upravqawu qudskim resursima. 

U daqem tekstu sledi opis osnovnih funkcija upravqawa

qudskim resursima po slede}im fazama: odre|ivawe pozicije za

nove qude (ili reorganizacija starih1), kako do}i do novih qudi,

kako ih selekcionisati, kako ih zadr`ati i motivisati na poslu,

kako proceniti wihov u~inak i na kraju kako ih otpustiti uko-

liko ne zadovoqavaju i ne ispuwavaju dogovorene uslove pri

zapo{qavawu.

Analiza i opis posla

Analiza i opis posla su veoma va`ni prilikom anga`ovawa

radne snage. Nasuprot uobi~ajenim metodama anga`ovawa qudi

kada im se obaveze name}u tokom rada, ili kako se pojavquju sa

{irewem posla, kada dolazi do razli~itih tuma~ewa zaposlenih

i poslodavca oko radnih obaveza, analiza posla slu`i za

poja{wewe onoga {to neko radi u jednom preduze}u, a opis posla

kao smernica za izbor qudi koji }e se na toj poziciji na}i.

Kako se radi analiza posla? Jednostavno, navo|ewem svih

zadataka koje osoba na odre|enoj poziciji mora da obavi, uz pro-

cenu intelektualnih i fizi~kih zahteva i sposobnosti. Za neke

poslove je veoma lako napraviti analizu posla dok je za druge

potrebno anga`ovati stru~waka koji }e pomo}i u definisawu

posla u skladu sa biznis strategijom preduze}a.

Analiza i opis posla sadr`e: (1) {ta treba da se uradi na

poslu ili na odre|enoj poziciji, (2) kako treba da se to uradi,
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(3) koja znawa, ve{tine i stavove osoba treba da poseduje kako bi

radila na toj poziciji...

Opis posla se pravi na osnovu analize onoga {to neko radi

u organizaciji.

Kada uradimo analizu i opis posla za odre|enu poziciju,

onda smo sasvim sigurni da ne mo`e biti nesporazuma u

izvr{ewu radnih zadataka. I radnik i poslodavac ta~no znaju

{ta da o~ekuju jedan od drugog. U skladu sa tim }emo kasnije

razvijati razli~ite mehanizme motivacije zaposlenih.

Selekcija radnika

Na osnovu analize i opisa posla kre}emo u potragu za

zaposlenima. Nekada je to veoma jednostavno, putem preporuke,

ili posao nije komplikovan pa osobu nalazimo u okru`ewu. Ne-

kada moramo dati oglas u medijima, a nekad moramo anga`ovati

specijalizovanu agenciju za pronala`ewe kadrova2 pogotovo ako

su u pitawu menaxeri. Mi tra`imo radnu biografiju, sa li~nim

podacima i podacima koji za nas mogu biti interesantni i pismo

zainteresovanosti (za{to bi se osoba zaposlila na tom poslu) i

preporuke (mogu biti pismene i usmene).

U svakom slu~aju najboqe je ako mo`emo da napravimo izbor

izme|u vi{e osoba. Metod selekcije zavisi od pozicije za koju

tra`imo osobu. Ako tra`imo radnika u prodavnici tehni~ke

robe, kao direktor ili vlasnik otprilike mo`emo znati kakvu

osobu tra`imo. Da je qubazna, prijatna, da poznaje ili je barem

interesuju proizvodi koje }e prodavati, da ume da se ophodi sa

kupcima, da mo`e da proceni koga treba ostaviti na miru dok

razgleda robu, a koga treba malo ube|ivati pri kupovini...

Ali, ako tra`imo qude za komplikovanije pozicije, ili tra-

`imo ve}i broj qudi za istu poziciju, selekcija }e biti kompli-

kovanija i bi}e potrebno anga`ovati psihologa ili stru~waka

iz oblasti za koju tra`imo osobu (npr. ako tra`imo ma{inskog

in`ewera za {efa proizvodwe ili menaxera prodaje).

Selekcija obuhvata testirawe kandidata, intervju sa kandi-

datima i probni rad u idealnom slu~aju. U zavisnosti od potreba

preduze}a neke faze se mogu presko~iti.
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Testirawe se vr{i razli~itim testovima gde se mogu proce-

niti op{te karakteristike kandidata (inteligencija, op{ta

kultura, karakter i li~nost...), posebne karakteristike vezane

za odre|eni posao (stavovi, uverewa), fizi~ke karakteristike i

izvo|ewe posla (kroja~icu }emo najboqe testirati ako joj damo

zadatak da ne{to skroji na kroja~koj ma{ini...). Na ovaj na~in

dobijamo sliku o budu}em zaposlenom. Ukoliko je potrebno te-

stirawe validnim testovima, wega mo`e sprovesti obu~ena oso-

ba koja ima pristup priznatim testovnim materijalima.

Intervjuisawe kandidata je slede}a faza. Kada napravimo

u`i izbor kandidata na osnovu testova onda pristupamo inte-

rvjuu. Ako smo anga`ovali agenciju ili konsultanta, onda }e nam

oni proslediti najboqe kandidate, a na kraju }emo posledwi in-

tervju uraditi mi sami. Odluka je ipak na{a. Naravno, ako zapo-

{qavamo konobara, bitan nam je intervju, ~ak bez testirawa ali

sa preporukama. Kada vodimo razgovor sa kandidatom treba da

obratimo pa`wu na wegovo pona{awe i ne smemo zaboraviti da

je intervju mesto kada poslodavac procewuje zaposlenog i kada

zaposleni procewuje budu}eg poslodavca.

Kao najvalidniji proceniteq budu}eg pona{awa na radnom

mestu je probni rad u razli~itom trajawu. Probni rad se u skladu

sa dobrom poslovnom praksom pla}a radniku po dogovoru (nekada

je to puni iznos plate, a nekada malo mawe od pune kompenzacije).

Orijentacija radnika

Ova funkcija upravqawa qudskim resursima se ~esto zabo-

ravqa i ne pridaje joj se dovoqna pa`wa. Pod orijentacijom rad-

nika se misli na upoznavawe zaposlenog sa preduze}em, qudima,

zadacima, radnim mestom i pona{awem na radnom mestu. [to je

ve}a firma ovaj proces je va`niji jer se zaposlenom mora

pokazati da i on doprinosi ostvarewu zajedni~ke vizije i razvi-

ja odnos pripadnosti organizaciji. Mnogi qudi, ne poseduju}i

radno iskustvo, a sa neospornim kvalitetima, ne znaju kako da se

pona{aju na radnom mestu, da treba da budu uredni, da obrate

pa`wu na li~nu higijenu... Sve je to proces u~ewa, a na poslo-

davcu je zadatak da to uradi na normalan na~in pokazuju}i da je to

deo poslovne kulture wegove radwe ili preduze}a. Uz ovaj pojam

se ~esto koristi i pojam organizacione socijalizacije.
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Zaposleni usvaja nove vrednosti koje va`e u radnoj okolini (pa

bila to agencija za nekretnine, restoran, proizvodwa

pe~uraka...), stvara odnos sa kolegama i usvaja nove na~ine

pona{awa.

Nagra|ivawe radnog u~inka

Nagra|ivawe i sankcionisawe radnog u~inka je jedno od

osnovnih pitawa motivacije qudi u organizaciji ili preduze}u.

Kompenzacija radnog u~inka se mo`e sastojati od direktne, nov-

~ane naknade ili indirektnih beneficija (pla}awe `ivotnog

osigurawa, konsultacije sa stru~wacima, pla}eni odmor, kori-

{}ewe vozila u privatne svrhe...).

Kada je u pitawu nov~ana nagrada za radni u~inak, ili ~ak

osnovna kompenzacija moramo imati u vidu tri vrste faktora

koji uti~u na formirawe plate: spoqni faktori (koliko se na

tr`i{tu pla}a ovakva vrsta posla), unutra{wi faktori (koli-

ko variraju kompenzacije unutar organizacije) i individualni

faktori (koliko varira visina kompenzacije u odnosu na pro-

cenu individualnog postignu}a na radnom mestu).

S obzirom na razvijenost na{eg tr`i{ta i kvalifikova-

nost radne snage nov~ane kompenzacije veoma variraju. Nije

problemati~no odrediti platu za jednu radnu poziciju ukoliko

zapo{qavamo radnu snagu sa najvi{e sredwom stru~nom spremom,

ali je problem ukoliko zapo{qavamo qude sa visokom stru~nom

spremom ili stru~wake u odre|enim oblastima. Va`no je da po-

slodavac proceni o~ekivawa zaposlenog i uklopi se u ta o~eki-

vawa shodno svojim mogu}nostima i ograni~ewima tr`i{ta.

Nekada, ukoliko zapo{qavate kvalitetne qude, ve}e vrednovawe

rada stvara dobar odnos radnika prema preduze}u i poslodavcu.

Dodatne kompenzacije kao {to su pla}eni odmor na neku desti-

naciju i druge pogodnosti su varijacije kojih ima dosta i o koji-

ma treba razmi{qati.

Kompenzacija je izuzetno va`na kao faktor u dugoro~noj

strategiji ulagawa u humani kapital. Ali ne mo`emo zaboraviti

na druge faktore koji ponekad odnose prevagu nad visinom li~-

nog dohodka, nagrada i ostalih materijalnih beneficija. To je

ono {to zovemo organizaciona kultura i me|uqudski odnosi.

Zaista postoji veliki broj istra`ivawa koji ukazuju koliko ovaj
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faktor uti~e na radni u~inak, po`rtvovanost i vezanost za pre-

duze}e. Dobri me|uqudski odnosi, klima tolerancije i iznad

svega uva`avawe i po{tovawe zaposlenih kao li~nosti se vi{e-

struko vra}a kroz boqi radni u~inak, pove}awe profita i u kra-

jwem slu~aju kroz boqu radnu atmosferu. 

Faktori prostora, kao {to su osvetqewe, oprema, prijatne

uniforme i sli~no su dodatni faktori ~iji standardi su ve}

usvojeni u ozbiqnim i uspe{nim preduze}ima.

Su{tina je da koliko god bilo te{ko na}i dobrog radnika,

nekada je te`e zadr`ati ga. Zato se velike uspe{ne firme ne

libe da vrednog radnika ukqu~e kao vlasnika u odre|enom pro-

centu firme. Zaista je boqe dati vi{e u odre|enom momentu i

nagraditi zaposlenog koji }e raditi dokazano boqe kada zna da se

pove}awe profita proporcionalno odra`ava na wega li~no.

Pra}ewe i evaluacija u~inka na radnom mestu

Kada zaposlite nekoga, jedini na~in da pratite wegovo po-

stignu}e je da razvijete kriterijume na osnovu kojih }ete to ~i-

niti. Sve {to je vezano za upravqawe qudskim resursima je ne-

odvojivo od strate{kog planirawa koje se odnosi na preduze}e.

Kada se pravi biznis plan, qudski resursi su neodvojivi deo. Da

bismo mogli nekoga da unapredimo, nagradimo ili sankcioni-

{emo pored razvijenih kriterijuma moramo vr{iti periodi~no

pra}ewe radnog u~inka (mese~no, kvartalno, polugodi{we...)

{to zavisi od veli~ine firme i biznis planova. Na{i kriteri-

jumi procene postignu}a treba da budu realni i u skladu s

poslovnim i dru{tvenim okru`ewem. Oni se mogu mewati ba{

na osnovu pra}ewa radnog u~inka zaposlenih. Nekada se radnici

zaista trude, ali ograni~ewa dolaze iz spoqnog sveta. Zato se u

definisawu kriterijuma uspe{nosti mora biti fleksibilan i

mora se stalno vr{iti wihova revizija.

Planirawe karijere

Ovo je jedna oblast upravqawa humanim resursima, koja se

danas sve vi{e razvija i postaje deo konsultantskih usluga koje

preduze}a, a i zaposleni i poslodavci iziskuju. Kada je u pitawu

malo i sredwe preduze}e posao je glavni faktor koji po~iwe da
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diktira potrebu za planirawem karijere. Ovo se vi{e ne odnosi

samo na zaposlene ve} i na samog poslodavca. [irewe posla, ve}i

broj usluga, ve}i broj zaposlenih se odra`ava i na lidera pre-

duze}a. Zato se o ovome mora razmi{qati iz vi{e uglova.

Osnovno pitawe je kako vidimo sebe ili na{e zaposlene u nare-

dnom periodu. Taj period se mo`e odnositi na slede}u godinu ali

i na period od deset godina.

Obuka zaposlenih

Vezano za prethodnu funkciju menaxmenta qudskim resursi-

ma, procena potreba za obukom zaposlenih i wihova obuka su gla-

vni pokazateqi `eqe da preduze}e `eli da se razvija. Bukvalno

svako u preduze}u ima potrebu za obukom. Od orijentacije koje su

mu nadle`nosti i mogu}nosti na poslu, preko kodeksa pona{awa

i obla~ewa na radnom mestu, upoznavawakonkurencije u zemqi i

inostranstvu, do stru~nog obrazovawa i usavr{avawa menaxe-

rskih ve{tina. U ve}ini slu~ajeva razvoj posla diktira potrebe

za obukom. Va`no je da se ovoj funkciji upravqawa qudskim

resursima preda veliki zna~aj kako bi se preduze}e sna{lo i

izborilo sa konkurencijom, i jednostavno izdvojilo na tr`i{tu.

Stres na radnom mestu

U situaciji kada je nezaposlenost velika, stres na poslu se

ne smatra za veliki problem. Ali u realnosti stres predstavqa

problem kome uvek treba posvetiti naro~itu pa`wu. Uzroci

stresa su razni: priroda posla, izbor zanimawa, stupawe u radni

odnos, radni uslovi, me|uqudski odnosi, nesigurnost zaposlewa,

dru{tvene okolnosti koje se odra`avaju na posao... Bez obzira

koliko znamo da ovako ne{to postoji, pitawe je koliko zaista

obra}amo pa`wu na to kod nas samih i naro~ito kod na{ih

zaposlenih.

U ekstremnim situacijama potrebno je anga`ovati stru~wa-

ka, ali u svakodnevnoj situaciji treba obratiti pa`wu na radne

uslove, radnu atmosferu i pona{awe zaposlenih. Neki qudi mo-

gu da rade pod velikim pritiskom, a drugi ne. Zato prilikom ra-

spore|ivawa zaposlenih na radna mesta treba uzeti u obzir wi-

hove karakteristike li~nosti.
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[tavi{e, radnici i kolege sa kojima dugo sara|ujemo se

mogu na}i u razli~itim `ivotnim situacijama koje se odra`avaju

na radno postignu}e. Kao poslodavci treba da obratimo pa`wu

na neubi~ajena pona{awa i porazgovaramo sa svojim zaposleni-

ma. Prijateqski razgovor je glavno oru|e otkrivawa problema i

potencijal za wegovo re{avawe.

Sa druge strane, i mi preduzetnici se nalazimo u stresnoj

situaciji. Pritisak obaveza, nemogu}nost delegirawa posla

ponekad, partneri, dobavqa~i, mu{terije, porezi i rokovi su ono

{to u velikoj meri optere}uje preduzetnike. Dovoqno odmora i

zdravog sna, pravilna ishrana i razli~ite metode relaksacije i

rekreacije su kqu~ni faktori borbe protiv svih stresnih

situacija. Koliko god nam se ~inilo da nemamo vremena za ove

stvari, istina je druga~ija. Uz boqu organizaciju sve je mogu}e.

Ako smo uspe{ni u poslu, za{to ne bismo bili uspe{ni u

odr`avawu svojih najvrednijih resursa, tela i duha.

Zakqu~ak

Upravqawe qudskim resursima je slo`en posao koji ponekad

ukqu~uje anga`ovawe stru~nih qudi. Ali kao {to smo videli iz

navedenog, poslodavac je taj koji mo`e da obrati pa`wu na sve

funkcije koje se odnose na zaposlene. Od planirawa strategije

preduze}a, dizajnirawa radnih mesta, regrutovawa zaposlenih,

selekcije, planirawa obuke pa sve do upravqawa stresom. Bez

obzira da li }e se anga`ovati specijalizovana agencija ili }e se

koristiti razli~ite preporuke koje kandidati za zaposlewe

imaju, krajwu odluku donosi poslodavac, preduzetnik. S ovim

osnovnim podacima mo`e se definisati potreba koju preduze}e

ima u odnosu na humani kapital i mo`e se postupiti na najboqi

na~in koji na kraju produkuje zdravu radnu atmosferu i uspe{no

preduze}e na tr`i{tu.
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Krediti i lizing predstavqaju zna~ajan izvor finansirawa

za zapo~iwawe i unapre|ewe poslovnih aktivnosti malih i sred-

wih preduze}a i preduzetnika (u daqem tekstu: MSPP). U Srbiji

su u toku procesi promene zakonske regulative, izgradwe finan-

sijskih institucija i obezbe|ivawa finansijskih sredstava iz

doma}ih i stranih izvora, koji treba da olak{aju i omogu}e

ekspanziju sektora malih i sredwih preduze}a i preduzetnika.

Usvojeni su zakoni o finansijskom lizingu, Garancijskom fondu,

javnim nabavkama, zalo`nom pravu nad pokretnim stvarima i

unapre|en je re`im rada Narodne banke Srbije. Dr`ava, u okviru

buxetskih mogu}nosti, usmerava deo sredstava za kreditirawe

MSPP preko Fondova za razvoj i Nacionalne slu`be

zapo{qavawa a obezbe|en je jedan broj kreditnih linija od

me|unarodnih finansijskih institucija i inostranih vlada.

Formirana je Agencija za razvoj MSPP1 i osnovan je Garanci-

jski fond2 ~iji je ciq da delimi~no osigura banke kod davawa

kredita. U ciqu stvarawa povoqnije kreditne klime za MSPP

pove}an je broj odobrenih kredita, usvojene su mere poreskog

podsticaja, sni`avawa kamatnih stopa i prilago|avawa fina-

nsijskih institucija potrebama preduze}a i preduzetnika.

Na ovom mestu }emo pru`iti op{te informacije o:

kriterijumima razvrstavawa preduze}a na mala i sredwa,

vrstama kredita poslovnih banaka,

uslovima kreditirawa od strane fondova i drugih institu-

cija u Republici Srbiji, i

finansijskom lizingu.
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KLASIFIKACIJA PREDUZE]A

Sva preduze}a prema va`e}im propisima3, razvrstavaju se na

mala, sredwa i velika i to u zavisnosti od broja zaposlenih,

godi{weg prihoda iz redovne delatnosti i vrednosti imovine po

godi{wem ra~unu u posledwoj poslovnoj godini.

U mala preduze}a, razvrstavaju se ona preduze}a koja u

posledwoj poslovnoj godini ispuwavaju najmawe dva od slede}ih

kriterijuma:

da je prose~an broj zaposlenih na osnovu ~asova rada do 50;

da je godi{wi prihod mawi od 8.000 prose~nih bruto zarada

zaposlenih u Srbiji;

da je prose~na vrednost imovine (na po~etku i na kraju

poslovne godine) mawa od 6.000 prose~nih bruto zarada

zaposlenih u Srbiji.

U sredwa preduze}a, razvrstavaju se ona preduze}a koja u

posledwoj poslovnoj godini ispuwavaju najmawe dva od slede}ih

kriterijuma:

da je prose~an broj zaposlenih na osnovu ~asova rada od 50 do

250;

da je godi{wi prihod od 8.000 do 40.000 prose~nih mese~nih

bruto zarada zaposlenih u Srbiji;

da je prose~na vrednost imovine (na po~etku i na kraju

poslovne godine) od 6.000 do 30.000 prose~nih mese~nih

bruto zarada zaposlenih u Srbiji.

Osnovne karakteristike malih i sredwih preduze}a (MSP):

u vlasni{tvu su jednog ~oveka ili maweg broja partnera,

fokusirana su na mawe segmente tr`i{ta (lokalnog zna~aja),

imaju malo tr`i{no u~e{}e,

fleksibilnija su i prilagodqiva zahtevima tr`i{ta,

vlasnici preduze}a imaju upravqa~ku ulogu,

veli~ina preduze}a je mala u odnosu na glavne konkurente u

odre|enoj delatnosti (prema obimu prodaje, broju zaposle-

nih, vrednosti imovine preduze}a).
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U velika preduze}a, razvrstavaju se ona preduze}a koja nisu

razvrstana prema gore navedenim kriterijumima.

Novoosnovana preduze}a razvrstavaju se na osnovu podataka

iz svog teku}eg polugodi{weg odnosno godi{weg ra~una i broja

meseci poslovawa u toku obra~unskog perioda.

Treba napomenuti da je u toku dono{ewe novog Zakona o

ra~unovodstvu i reviziji koji predvi|a izvesne promene po

pitawu kriterijuma za razvrstavawe MSP.

KREDITI ZA MSPP

Zapo~iwawe sopstvenog biznisa ili razvijawe postoje}eg

po pravilu uvek prati i pitawe obezbe|ivawa neophodnog kapi-

tala. Pribavqawe novca potrebnog za realizaciju posla mo`e

biti re{eno uzimawem odgovaraju}eg kredita. U zavisnosti od

roka za koji se kredit uzima kao i od ciqa odnosno namene kredi-

ta imate na raspolagawu kratkoro~ne, dugoro~ne i mikro kre-

dite.

Va{a ciqna grupa su investitori - banke, fondovi i fina-

nsijske organizacije i institucije.

I Krediti poslovnih banaka

Kratkoro~ni krediti se daju za slede}e namene: obrtna

sredstva, finansirawe kupaca, propagandne aktivnosti, teku}u

likvidnost, za industrijsku i poqoprivrednu proizvodwu, uvoz,

izvoz, pokrivawe vanrednih tro{kova, zalihe, ulagawe u teku}u

proizvodwu i sl. Kod ve}ine banaka iznos kredita nije limiti-

ran ve} zavisi od boniteta odnosno od kreditne sposobnosti kli-

jenta. Kratkoro~ni krediti se naj~e{}e odobravaju na period do

12 meseci, dok se kamatna stopa u zavisnosti od ostvarenog

prometa i instrumenata obezbe|ewa kre}e nominalno od 0,6%-

2,3% na mese~nom nivou, a efektivne kamatne stope od 7,44%-

31,37% na godi{wem nivou. Otplata se vr{i u mese~nim ratama

ili anuitetima sa ili bez grejs perioda4 (do 6 meseci) ili jedno-
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na kredit, a glavnicu kredita pla}ati 18 meseci).



kratno o roku dospe}a kredita. Na~ini i sredstva obezbe|ewa su

raznovrsni (menice, `iranti, depozit, zaloga, hipoteka...) i

zavise od visine kredita i poslovne politike banke. Posebno

isti~emo, da je pri izboru banke kao jedan od bitnih momenata

period realizacije kredita odnosno da li se oni mogu realizo-

vati odmah. Ve}ina banaka ima ponudu kratkoro~nih kredita, dok

je mawi broj onih koje su u stawu da Vas konstantno servisiraju.

Zbog toga je bitno da pa`qivo izaberete poslovnu banku. 

Dugoro~ni krediti se uglavnom daju za slede}u namenu: tra-

jna obrtna sredstva, za nabavku (rekonstrukciju) opreme i pro-

{irewe kapaciteta, finansirawe osnovnih sredstava, finansi-

rawe investicija, nabavku poqoprivredne mehanizacije i sl.

Ovi krediti se naj~e{}e odobravaju na period od 1 do 5 godina u

iznosima od nekoliko stotina hiqada evra, dok kod nekih banaka

iznos nije limitiran. Za dobijawe kredita nije neophodno da bu-

dete wihov deponent, ve} to postajete automatski po dobijawu

kredita. Grejs period je naj~e{}e od 6 do 12 meseci. Kamata na

godi{wem nivou iznosi oko 10%. Nivo obezbe|ewa je visok,

pored depozita, menica, jemstva, hipoteka predstavqa osnovni

instrument obezbe|ewa i naj~e{}e je 3:1 (odobreni kredit treba

da bude obezbe|en hipotekom u trostrukoj vrednosti kredita na

imovinu). Kod nekih banaka obezbe|ewe po jednom kreditu mo`e

predstavqati prepreku za obezbe|ewe za drugi kredit tako da u

periodu dok traje jedan kredit ne mo`ete uzeti novi.

Mikro krediti su veoma zna~ajni za preduzetnike i mala

preduze}a, kojima je neophodan po~etni kapital i finansijska

iwekcija za pokretawe biznisa. Daju se registrovanim preduze-

}ima ili radwama koje obavqaju svoju delatnost ili za "start-up"

poslovne aktivnosti, bez prethodne poslovne istorije. Korisni-

ci mikro kredita su preduze}a koja se bave proizvodwom, trgovi-

nom, uslugama ili poqoprivredom. Ovi krediti se odobravaju na

period od 3 do 12 meseci u iznosu od 500 do 5.000 evra, sa ili bez

depozita. Malo je poslovnih banaka i {tedionica koje pru`aju

ovu vrstu kreditirawa. Trenutno ovakvu ponudu imaju

Nacionalna {tedionica a.d., Opportunity International {tedionica,

National bank of Greece, Pro Credit bank a.d.5
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Uslovi kori{}ewa kredita banaka za MSP

Kredite mogu da koriste preduze}a koja zadovoqavaju

slede}e kriterijume:

da broj zaposlenih ne prelazi maksimalan broj za mala i

sredwa preduze}a po zakonima u Republici Srbiji,

da je preduze}e registrovano i da posluje na teritoriji

Republike Srbije,

da je preduze}e sa ve}inskim privatnim kapitalom,

da preduze}e aktivno posluje najmawe tri godine, uz dobit u

poslovawu iskazanu posledwa dva finansijska izve{taja (ne

odnosi se na mikro kredite),

da preduze}e ima poslovni ra~un

Procedura za podizawe kredita

Otvarawe ra~una:

Zahtev za otvarawe ra~una koji sadr`i:

a. Podatke o podnosiocu zahteva iz statusne dokumentaci-

je: naziv, sedi{te, mati~ni broj, {ifra delatnosti, PIB;

b. Vrstu ra~una ~ije se otvarawe zahteva;

c. Lice za kontakt

Ugovor o vo|ewu i otvarawu kredita

Potrebna dokumentacija za podizawe kredita:

re{ewe o upisu klijenta u registar kod nadle`nog organa,

lica ovla{}ena za zastupawe (OP obrazac),

karton deponovanih potpisa,

izvod iz poreske evidencije o poreskom broju - PIB, ,

izvod iz jedinstvenog registra mati~nih brojeva preduze}a -

statisti~ki list (razvrstavawe po delatnostima),

ra~unovodstveni izve{taji za period od dve godine koje

prethode odobravawu kredita (u zavisnosti od vrste/visine

kredita koji se tra`i),

op{ti podaci o preduze}u,

potvrda o razvrstavawu na velika, sredwa i mala,

kratke poslovne informacije,

podaci o kupcima i dobavqa~ima,

biznis plan ili podaci o planiranom projektu (tra`eni

81

Mogu}nosti finansirawa preduze}a i preduzetnika

1.

2.

3.

4.

5.

1.

2.

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

10.

11.



iznos, namena kredita, vrednost li~ne ili investicije pre-

duze}a u projekat, vreme potrebno za realizaciju projekta,

ugovor, faktura za robu ili opremu koja se kupuje),

ponu|eni instrumenti obezbe|ewa za vra}awe kredita,

kopija dokaza o vlasni{tvu poslovnog prostora, ugovori o

zakupu ili kori{}ewu ili druga dokumentacija,

druge informacije i dokumentacija po zahtevu Banke.

II Krediti fondova i finansijskih institucija

1. Fond za razvoj Republike Srbije

OSNOVNI CIQEVI

U 2006. godini, Fond za razvoj Republike Srbije6 (u daqem

tekstu: Fond) }e usmeriti svoju aktivnost na ostvarewe slede}ih

ciqeva: podsticawe privrednog razvoja, podsticawe ravnome-

rnog regionalnog razvoja, unapre|ewe konkurentnosti doma}e

privrede, podsticawe razvoja proizvodnog zanatstva i uslu`nih

delatnosti,podsticawe zapo{qavawa, ukqu~uju}i i programe za

po~etnike ("start up" krediti).

OP[TI USLOVI KORI[]EWA SREDSTAVA FONDA

Osnovni model kori{}ewa sredstava Fonda je na kreditnoj

osnovi. U zavisnosti od namene i oblika svojine Fond }e kori-

stiti i model ulagawa kapitala na svojinskoj osnovi. Sredstva

Fonda }e se odobravati pravnim licima, registrovanim u

Agenciji za privredne registre i samostalnim zanatskim radwa-

ma i preduzetnicima koji su registrovani u skladu sa zakonom

koji ure|uje registracija privrednih subjekata.

Pravo na kori{}ewe sredstava Fonda ima}e investitori

na podru~ju Republike Srbije, i to:

pravna lica, mala i sredwa i velika preduze}a u privatnom

vlasni{tvu;
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akcionarska dru{tva, sa ve}inskim privatnim vlasni{tvom;

akcionarska dru{tva sa ve}inskim vlasni{tvom doma}eg

fizi~kog, ili pravnog lica;

novoprivatizovana preduze}a, sa potpuno otpla}enim dru-

{tvenim kapitalom;

samostalne zanatske radwe sa proizvodnom i uslu`nom ori-

jentacijom.

Krediti Fonda se ne mogu koristiti za:

Kreditirawe primarne poqoprivredne proizvodwe;

Kreditirawe trgovine;

Kreditirawe transportnih sredstava;

Kreditirawe infrastrukture.

Podsticawe privrednog i regionalnog razvoja7 vr{i}e se

kreditirawem malih i sredwih preduze}a u privatnom vlasni-

{tvu. Posebna pa`wa }e se usmeriti za podsticawe razvoja naj-

nerazvijenijih op{tina na podru~ju Republike, kroz odobravawe

kredita pod povoqnim uslovima koji se ogledaju u procentu

u~e{}a Fonda u finansirawu investicija i povoqnim kamatnim

stopama. Finansijska podr{ka privrednom razvoju obezbedi}e se

za slede}e namene:

Finansirawe osnivawa, po~etka poslovawa malih i sredwih

preduze}a na nedovoqno razvijenim i devastiranim podru~jima;

Ulagawa u nove programe, rekonstrukciju, tehni~ko tehno-

lo{ku modernizaciju i finansirawe trajnih obrtnih sre-

dstava;

Kreditirawe novih proizvodnih programa i usluga, progra-

ma koji obezbe|uju boqu konkurentnost doma}e privrede i

podsticaja izvoznog programa.

Kreditirawe se vr{i u skladu s prioritetima utvr|enim

programom Fonda, pri ~emu se vr{i ocena finansijskog stawa i

kreditne sposobnosti investitora kao i bodovawe projekta kroz

ekonomsku ocenu projekta, visinu ulagawa po radnom mestu,

nivou razvijenosti op{tine na bazi nacionalnog dohotka na
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kojoj se program realizuje (detaqnije informacije o ovim kri-

terijumima pogledati na sajtu Fonda ili direktno u Fondu).

Uslovi kredita i visina u~e{}a kredita Fonda u predra~un-

skoj vrednosti investicije zavise od nivoa razvijenosti op{tine

na bazi dohotka na kojoj se realizuje investicioni program:

Rok otplate je do 5 godina za investicione kredite a do 3

godine za trajna obrtna sredstva.

Grejs period je do 1 godine. Na sve kredite primewuje se va-

lutna klauzula (utvr|ivawe duga u evrima u trenutku pu{tawa

kredita u te~aj i prera~unavawe duga u dinare po sredwem kursu

na dan dospe}a).

Instrumenti obezbe|ewa urednog vra}awa kredita su:
za op{tine sa nacionalnim dohotkom do 1/3 republi~kog

proseka kao i za devastirane op{tine:

a) hipoteka na nepokretnosti u privatnoj svojini (najmawe 

1:1,5); sopstvene menice sa avalom poslovne banke ili 

garancija poslovne banke

b) ugovorno jemstvo i sopstvene solo menice.

za op{tine sa nacionalnim dohotkom preko 1/3 republi~kog

proseka:

a) sopstvene menice sa avalom poslovne banke ili garancija 

poslovne banke. 

KRATKORO^NI KREDITI FONDA

Kratkoro~ni krediti nameweni za podsticawe konkure-

ntnosti i likvidnosti doma}e privrede8 odobrava}e se privre-
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Nivo razvijenosti op{tine 
% u~e{}a 

fonda 
Kamatna stopa na 
godi{wem nivou 

Do 1/3 rep. proseka Do 80 % 1% 

Od 1/3 do 50 % rep. proseka Do 60 % 3% 

Od 50 % do 70 % rep. proseka Do 50 % 3% 

Preko 70% rep. proseka Do 40% 3% 

1.

2.

8 Na osnovu Memoranduma o razumevawu izme|u "Erste bank" i Ministarstva
privrede i Fonda za razvoj koji je usvojila Vlada Republike Srbije, potpisa}e
se ugovor izme|u "Erste bank" i Fonda za razvoj, kojim }e se obezbediti sred-
stva za odobravawe kratkoro~nih kredita za podsticawe konkurentnosti i
likvidnosti doma}e privrede. Tako|e, jedan deo sredstava bi}e plasiran kao
u~e{}e u kapitalu ili kao kredit.



dnim subjektima, malim i sredwim preduze}ima i akcionarskim

dru{tvima sa ve}inskim privatnim kapitalom.

Rok otplate je do 6 meseci sa kamatnom stopom od 5% godi-

{we, bez obzira na mesto ulagawa, uz primenu valutne klauzule,

po sredwem kursu na dan uplate.

Instrumenti obezbe|ewa: sopstvene menice sa avalom

poslovne banke ili garancija poslovne banke i blanko solo

menice.

KREDITIRAWE PREDUZETNIKA I
SAMOSTALNIH RADWI

Prioritet za kori{}ewe ovih sredstava imaju mali pre-

duzetnici i samostalne radwe locirane na privredno nedovoqno

razvijenom podru~ju, koje anga`ovawem kreditnih sredstava ost-

varuju ve}i rast godi{weg prihoda i ve}i broj novozaposlenih

radnika, kao i preduzetnici i samostalne radwe koje zapo{qava-

ju radnike koji su u procesu tranzicije ostali bez posla.

Dugoro~ni krediti nameweni za rad, pro{irewe delatnosti

samostalnih zanatskih i uslu`nih radwi. Minimalan iznos za

preduzetnike iznosi 300.000,00 dinara a maksimalni 1.500.000,00

dinara sa rokom oplate do 5 godina uz tromese~nu otplatu anu-

iteta. Kamatna stopa je 1%, ili 3% godi{we, zavisno od op{ti-

ne na ~ijoj teritoriji se vr{i ulagawe, uz primenu valutne

klauzule. Grejs period je do 1 godine.

Instrumenti obezbe|ewa: hipoteka prvog reda na nepokre-

tnosti u privatnoj svojini najmawe u dvostrukoj vrednosti

odobrenog kredita ili ugovorno jemstvo.

Potrebna dokumentacija:

zahtev (osnovni podaci o radniku ili samostalnoj radwi;

podaci o planiranom ulagawu),

poslovni plan (ne stariji od 6 meseci),

re{ewe o upisu u nadle`ni registar,

bilansi stawa i uspeha (za posledwe dve godine),

promet na teku}em ra~unu,

predra~un gra|evinskih radova za poslovni prostor,

ugovor o zakupu,

dokaz o vlasni{tvu na nepokretnosti,
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ponude proizvo|a~a opreme i alata,

fotokopija li~ne karte.

MIKRO KREDITI ZA PODSTICAWE ZAPO[QAVAWA

Prema Programu zapo{qavawa koji sprovode Ministarstvo

finasija, Ministarstvo rada, zapo{qavawa i socijalne poli-

tike, Ministarstvo privrede i Nacionalna slu`ba za

zapo{qavawe preko Fonda za razvoj Republike Srbije, sredstva

po ovom programu se usmeravaju u ciqu podsticaja i razvoja pre-

duzetni{tva i li~nih ideja preduzetnika - fizi~kih lica koja su

nezaposlena i koja su registrovana kao nezaposlena kod

Nacionalne slu`be za zapo{qavawe kao i zaposlenih koji su

utvr|eni kao vi{ak pod uslovom da sredstva koja su im ispla}ena

na ime otpremnine ulo`e u obavqawe delatnosti, na osnovu bi-

znis plana.

Ova vrsta kredita je namewena za finansirawe programa

fizi~kih lica iz svih proizvodnih grana i usluga, osim iz

oblasti primarne poqoprivredne proizvodwe.

Op{ti uslovi k ri{}ewa sredstava:
da je lice prijavqeno na evidenciji Nacionalne slu`be za

zapo{qavawe ili kao vi{ak zaposlenih.

da je projekat ekonomski opravdan i da obezbe|uje otvarawe

novih radnih mesta.

Iznos kredita je od 5.000,00 do 20.000,00 evra u dinarskoj

protivvrednosti sa kamatnom stopom od 1% na godi{wem nivou,

uz primenu valutne klauzule; rok otplate je od 3-5 godina sa

periodom po~eka od jedne godine; Kredit se otpla}uje u trome-

se~nim anuitetima.

Kao instrument obezbe|ewa mikro-kredita uzima se jedan od

navedenih instrumenata obezbe|ewa i solo menice korisnika

kredita:

hipoteka prvog reda na nepokretnosti, ili zemqi{te u vla-

sni{tvu korisnika kredita u odnosu 1:1 vrednost odobrenog

mikro-kredita;

ugovorno jemstvo (ili pristupawe dugu) pravnog lica za ko-

risnika kredita, s odgovaraju}im instrumentima obezbe|e-

wa jemca;
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solo menica korisnika mikro-kredita sa dva kreditno spo-

sobna `iranta.

Procedura:
Zahtevi se podnose Nacionalnoj slu`bi za zapo{qavawe,

odnosno ekspoziturama u mestima prebivali{ta, u roku od 45 da-

na od objavqivawa javnog poziva a Odluku o odobrewu mikro kre-

dita donosi Upravni odbor Fonda za razvoj u roku od 25 dana od

dana zatvarawa poziva. Na osnovu donete odluke zakqu~uje se

ugovor o kreditu.

Obaveza lica kome je odobren kredit je da u roku od 60 dana

od dono{ewa odluke UO Fonda: 

registruje poslovnu delatnost/radwu i da u woj zaposli sebe

i onoliko nezaposlenih koliko je naveo u zahtevu,

dostavi neohodnu dokumentaciju,

da ulo`i sredstva namenski, i

da za vreme trajawa roka otplate kredita obezbedi da se broj

zaposlenih ne spusti ispod onog koji je naveden u zahtevu.

Ukoliko se ovi uslovi ne ispune kredit se gasi i progla{a-

va dospelim {to dovodi do aktivirawa instrumenata obezbe|ewa.

2. Nacionalna slu`ba za zapo{qavawe

Nacionalna slu`ba za zapo{qavawe Republike Srbije9 je

javna institucija odgovorna za unapre|ewe aktivne politike

tr`i{ta rada i organizaciju obuke nezaposlenih qudi. Slu`ba

obezbe|uje i kurseve za sve one koji `ele da zapo~nu sopstveni

posao i razvila je program aktivnih mera finansirawa razvoja

preduzetni{tva i otvarawe novih radnih mesta.

Sredstva nacionalne slu`be nemaju karakter kreditnih sre-

dstava, ve} subvencija, ali se mogu koristiti u kombinaciji sa

raspolo`ivim kreditnim linijama finansijskih institucija.

Sredstva se mogu koristiti iskqu~ivo za nabavku opreme, {to se

dokazuje odgovaraju}im fakturama.

Ugovorom o odobravawu subvencija korisnik se obavezuje da

najmawe dve godine obavqa delatnost opisanu u prilo`enom bi-
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znis planu i da redovno upla}uje doprinose u tom periodu. U pro-

tivnom, du`an je da dobijena sredstva vrati.

Merama aktivne politike zapo{qavawa predvi|eni su i

regionalni programi usmereni ka malim i sredwim preduze}ima.

3. Fond za razvoj AP Vojvodine

Fond za razvoj AP Vojvodine10 je usmerio odre|ena sredstva

za 2006. godinu koja }e investirati u razli~ite programe malih i

sredwih preduze}a koji svoju delatnost obavqaju na teritoriji

AP Vojvodine kroz davawe dugoro~nih kredita za finansirawe

razvojnih projekata i "start up" programa. Sredstva se usmeravaju

u skladu sa programom odr`ivog i ravnomernog razvoja AP Vo-

jvodine kroz: podsticawe privredne aktivnosti; pove}awe

izvoza, zaposlenosti, nivoa tehni~ke opremqenosti; boqeg

kori{}ewa postoje}ih kapaciteta; {tedwe energije; prerade

sekundarnih sirovina; za{tite `ivotne sredine; pove}awa

efikasnosti i efektivnosti poslovawa subjekata u oblasti

proizvodnih usluga i proizvodwe.

DUGORO^NI KREDITI ZA FINANSIRAWE

RAZVOJNIH PROJEKATA

Konkurs11 za kori{}ewe ove vrste kredita se raspisuje je-

dnom u toku godine. Za 2006. godinu rapisani su konkursi za

dodelu sredstava za finansirawe razvojnih programa i projekata

u oblasti: a) privrede i b) poqoprivrede.

Pravo u~e{}a imaju privatni preduzetnici, individualni

poqoprivredni proizvo|a~i, mala i sredwa preduze}a.

Maksimalni iznos kredita nije limitiran. Period otplate

je 3 godine uz grejs period od 12 meseci. Kamatna stopa iznosi

4,2% na godi{wem nivou.

Obezbe|ewe vra}awa kredita:

garancija poslovne banke, menica avalirana od poslovne

banke,

zalo`no pravo prvog reda na nepokretnosti,
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sopstveno u~e{}e u visini od 41%.

Podno{ewe zahteva za dodelu sredstava:

zahtev i poslovni plan (koji treba da bude ura|en po metodo-

logiji Fonda),

predra~un predmeta kreditirawa,

PIB obrazac,

re{ewe o upisu u registar,

akt o osnivawu i razvrstavawu,

potvrdu o likvidnosti od NBJ,

potvrdu poslovne banke o stawu na ra~unu,

potvrdu o izmirenim porezima,

izvod iz zemqi{nih kwiga za nepokretnost koja je predmet

hipoteke.

DUGORO^NI KREDITI ZA FINANSIRAWE

"START UP" PROGRAMA

Konkurs za kori{}ewe ove vrste kredita se raspisuje dva

puta u toku godine. Na konkursu mogu u~estvovati privatni pre-

duzetnici koji obavqaju delatnost do 3 godine i radno neaktivna

lica koja se nalaze na evidenciji nacionalne slu`be za

zapo{qavawe. Maksimalan iznos kredita je 1.000.000 dinara.

Period otplate 3 godine uz grejs period od 12 meseci. Kamatna

stopa iznosi 3% na godi{wem nivou. Biznis plan treba da bude

ura|en po metodologiji Fonda za razvoj AP Vojvodine.

Obezbe|ewe vra}awa kredita:

zalo`no pravo prvog reda na nepokretnoj imovini,

bankarska garancija, `iranti,

menica avalirana od strane poslovne banke. Sopstveno u~e-

{}e ne treba.

Pored zahteva i poslovnog plana treba prilo`iti slede}u

dokumentaciju:

predra~un predmeta kreditirawa,

PIB obrazac,

re{ewe o upisu u registar,

akt o snivawu i razvrstavawu,

potvrdu o likvidnosti od NBJ,

potvrdu poslovne banke o stawu na ra~unu,

potvrdu o izmirenim porezima,
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izvod iz zemqi{nih kwiga za nepokretnost koja je predmet

hipoteke

NAPOMENA: Pored pomenutih vrsta kredita Fond za

razvoj odobrava i kratkoro~ne kredite za podsticawe i finan-

sirawe izvoza.

4. Fond za mikro razvoj

Fond za mikro razvoj12 je mikrofinansijska nevladina orga-

nizacija osnovana radi podr{ke unapre|ewu socijalnog i

ekonomskog `ivotnog standarda ekonomski aktivnog i siroma-

{nog stanovni{tva u Srbiji. Fond za mikro razvoj je osnovan uz

podr{ku Agencije za izbeglice Ujediwenih nacija (UNHCR),

Danske vlade i Me|unarodnog komiteta crvenog krsta. Ve}ina

me|unarodnih organizacija, koje pru`aju podr{ku Fondu,

prenele su obrtne kreditne fondove u wegovo vlasni{tvo.

Program mikrokreditirawa osmi{qen je da trajno ekono-

mski osna`i i poboq{a `ivotni standard lica sa poslovnim

idejama u oblasti poqoprivrede, proizvodne ili zanatske dela-

tnosti, pru`awa usluga ili trgovine. Mikro krediti su specija-

lno prilago|eni preduzetnicima koji nemaju ili imaju ote`an

pristup kreditima poslovnih banaka. Pored jednostavne proce-

dure, treba napomenuti da sa mikro kreditima imate mogu}nost

razvijawa svog biznisa kroz dobijawe ponovqenih zajmova pod

povoqnijim uslovima i ni`im kamatama.

Zahtev mogu podneti preduzetnici koji novac `ele da ulo`e

u novu ili ve} postoje}u delatnost, nezaposlena lica u ciqu

zaposlewa kao i svi poqoprivrednici.

Zajmovi su namenski, i to za nabavku osnovnih sredstava ili

za obrtna sredstva, bilo da po~iwete ili razvijate postoje}i

posao.

U ponudi su raznovrsni kreditni poslovi:

Mikro-start krediti su nameweni: "start up" po~etnicima,

poqoprivrednicima, preduzetnicima koji nemaju registro-

vane delatnosti, preduzetnicima ~ije su delatnosti regi-

strovane do 6 meseci. Iznos zajma je od 200 do 2.500 evra.
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Mikro-preduzetnik krediti su nameweni: preduzetnicima

koji imaju registrovane delatnosti du`e od 6 meseci. Iznos

zajma je od 500 do 5.000 evra.

Mikro-biznis su nameweni klijentima s odli~nom kredi-

tnom istorijom kod Fonda za mikro razvoj od 2001. godine,

~iji su poslovi registrovani du`e od godinu dana i imaju do

10 zaposlenih. Iznos zajma je od 5.000 do 10.000 evra.

Mikro-bonus krediti su nameweni klijentima sa dobrom

kreditnom istorijom do 2005.godine. Iznos zajma od 300 do

10.000 evra.

Mikro-sezonski krediti nameweni su klijentima koji su ot-

platili polovinu ili vi{e postoje}eg kredita a potreban im

je mawi iznos da pro{ire postoje}i posao. Iznos je do 500 evra.

5.Fond za osigurawe i finansirawe

spoqnotrgovinskih poslova - "SMECA"

Fond za osigurawe i kreditirawe spoqnotrgovinskih

poslova "SMECA" (Serbia and Montenegro Export Credit Agency)13 je

specijalizovana finansijska organizacija koja pru`a neophodne

finansijske usluge izvozno orijentisanim preduze}ima. 

Fond ostvaruje podr{ku izvozu kroz:

Osigurawe izvoznih poslova - ova usluga omogu}ava da

doma}i izvoznici imaju sigurnost po pitawu naplata na

tr`i{tima {irom sveta,

Finansirawe obrtnog kapitala - s obzirom da su kamate na

doma}em tr`i{tu znatno ve}e nego na me|unarodnom

tr`i{tu kapitala, Fond }e nastojati da obezbedi povoqne

kredite doma}im izvoznicima kako bi bili konkurentni na

stranom tr`i{u,

Garancije za dobro izvr{ewe posla - ova usluga je namewena

svim izvoznicima a posebno }e biti interesantna gra|evi-

nskim firmama. Gra|evinske firme }e imati mogu}nost da

uz pomo} garancija u~estvuju na svim me|unarodnim tenderi-

ma u konkurenciji sa firmama iz celog sveta,

Faktoring - je oblik finansirawa izvoznika na osnovu

isporuke robe inostranom kupcu sa dospe}em naplate do 90
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dana, imaju}i u vidu da na ovaj na~in izvoznici dobijaju sred-

stva od Fonda odmah nakon isporuke robe. Na ovaj na~in

izvoznici prenose rizik naplate na Fond, a dobijena sre-

dstva koriste odmah za finansirawe daqe proizvodwe.

Garancija za uvoz ma{ina - Fond }e izdavati garancije

stranim bankama kako bi one finansirale nabavku ma{ina

doma}im preduze}ima. Ovaj finansijski instrument }e se

koristiti i za nabavku repromaterijala na odlo`eno

pla}ewe a u ciqu izvoza.

Tehni~ke pomo}i izvoznicima - Fond }e kroz saradwu sa

inostranim agencijama za osigurawe izvoznih kredita i

inostranim reosigurava~ima i me|unarodnim finansijskim

organizacijama biti u prilici da doma}im izvoznicima

obezbedi informacije o inostranim tr`i{tima i potenci-

jalnim partnerima, kao i da im obezbedi mehanizme za

naplatu dospelih nenapla}enih potra`ivawa.

Finansijski lizing 14

Finansijski lizing15 je jedan od na~ina finansirawa kapi-

talnih ulagawa u preduze}e, veoma je zna~ajan za preduze}a koja

ne mogu da se zadu`e po osnovu kredita usled nedovoqne garanci-

je ili zato {to ne raspola`u sa dovoqno gotovine za nabavku

neophodnih sredstava. Korisnici lizinga su naj~e{}e mawa pre-

duze}a koja su usmerena ka razvoju, konkurentnosti, otvarawu

novih radnih mesta i koju karakteri{e mno{tvo ideja a mawak

kapitala. Prednost lizinga predstavqa mogu}nost korisnika

lizinga da u kratkom roku bez sopstvenog kapitala do|e do opre-

me koja mu je potrebna za rad. Ciq lizinga je sticawe vlasni{tva

nad predmetom lizinga po isteku ugovora. Vlasni{tvo nad pre-

dmetom finansirawa do otplate posledwe rate zadr`ava davalac

lizinga, nakon isplate posledewe rate, pravo vlasni{tva se pre-

nosi na korisnika lizinga.
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U~esnici lizinga su davalac lizinga, primalac lizinga i

isporu~ilac predmeta lizinga. Davalac lizinga (doma}a ili

strana kompanija) je svako pravno lice koje na primaoca lizinga

prenosi ovla{}ewe dr`awa i kori{}ewa na predmetu lizinga u

toku odre|enog vremenskog perioda u zamenu za ugovorenu

naknadu, a istovremeno zadr`i pravo svojine nad predmetom

lizinga. Primalac lizinga je svako pravno ili fizi~ko lice na

koje davalac lizinga prenese ovla{}ewe dr`awa i kori{}ewa

predmeta lizinga u toku ugovorenog vremena i uz ugovorenu

nadoknadu. Isporu~ilac je svako pravno ili fizi~ko lice koje

na davaoca lizinga prenese pravo svojine na predmetu lizinga,

radi wegove predaje primaocu lizinga na dr`awe i kori{}ewe,

na ugovoreno vreme i uz ugovorenu nadoknadu.

Predmet lizinga mo`e biti svaka pokretna nepotro{na

stvar kao {to su postrojewa, oprema, vozila (putni~ka, komerci-

jalna). Predmeti koji su predvi|eni za jednokratnu upotrebu

(npr. sirovine), kao i nepokretnosti, ne mogu biti predmet

lizinga.

Period lizinga (finansirawa) zavisi od projekta i na ugo-

vornim stranama je da ga odrede u zavisnosti od sposobnosti pri-

maoca da otplati ugovorenu naknadu. Prema va`e}em zakonu taj

rok ne sme biti kra}i od 2 god.

Visina u~e{}a zavisi od predmeta lizinga i skladu s tim se

kre}e od 5% do 50% od iznosa finansirawa, pri ~emu neke liz-

ing kompanije zara~unavaju i PDV.

Prilikom odlu~ivawa za kori{}ewe lizinga i izbora li-

zing kompanije uzmite u obzir visinu nominalne ili efektivne

kamatne stope i tro{kove obrade zahteva.

Lizing kompanije svoje odluke o odobravawu lizinga donose

na osnovu projekcije budu}eg nov~anog toka potencijalnog kori-

snika lizinga. Izve{taj o nov~anom toku "Cash-flow" prikazuje

sva primawa i izdavawa novca i samim tim predstavqa pravu

sliku nov~anih sredstava kojima preduze}e raspola`e.

Informacije o svim sklopqenim lizing ugovorima zakqu-

~enim izme|u svih korisnika lizinga (pravnih i fizi~kih lica)

i lizing kompanija sadr`ane su u lizing registru. Registar sad-

r`i: sve relevantne informacije o primaocu i davaocu lizinga,

o predmetu lizinga, roku na koji je ugovor o lizingu zakqu~en i
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potpis podnosioca zahteva za upis ugovora o lizingu u registar.

Registar finansijskog lizinga je javni registar.

Dokumentacija za ulazak u sistem lizinga:

Pored uplate akontacije uslov za ulazak u sistem lizinga je

pozitivna ocena boniteta lica koje je podnelo zahtev za

odobrewe lizinga. Od dokumentacije za procenu boniteta za sve

pravne subjekte potrebna je:

ponuda dobavqa~a,

prihva}ena ponuda za finansirawe,

zahtev za finansirawe,

ovla{}ewe za potpisivawe zapisnika o sporazumu ugovo-

rnih strana overeno u sudu.

u zavisnosti od pravnog statusa klijenta potrebno je prilo-

`iti i dokumentaciju, uz mawa odstupawa, koja se tra`i i za

podizawe kredita.
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Dr Gaqina Ogwanov je docent na Ekonomskom fakultetu u

Beogradu, na predmetima Odnosi s javno{}u i Tr`i{no ko-

municirawe. Predavawa u oblasti odnosa s javno{}u, pose-

bno odnosa s medijima, kao i pregovarawa, li~ne prodaje i

marketin{kih komunikacija, dr`ala je na ve}em broju semi-

nara za zaposlene u lokalnim preduze}ima i ~lanove nevla-

dinih organizacija i politi~kih partija. Autor je ve}eg

broja nau~nih i stru~nih radova i jedne monografije, kao i

koautor nekoliko publikacija u oblasti poslovne ekonomi-

je i poslovnih komunikacija.

Mr Lazar Mari}evi} ro|en je 1969. godine u Beogradu. Di-

plomirao je i magistrirao psihologiju na Filosofskom fa-

kultetu u Beogradu. Anga`ovan je u nevladinom sektoru od

1993. godine. Radio je u Centru za razvoj neprofitnog sekto-

ra i Beogradskoj otvorenoj {koli. Jedan je od osniva~a i

predsednik UO Centra za razvoj Srbije. Profesionalnu

karijeru razvija u oblasti liderstva, menaxmenta qudskim

resursima i organizacione i industrijske psihologije. Do

sada je objavio slede}e kwige: Samopo{tovawe i autorita-

rnost (autor), Bukvar demokratije 1 i 2 (urednik i jedan od

autora), Modernizaciju poslovnika o radu Narodne sku-

p{tine Republike Srbije (urednik i jedan od autora),

Ombudsman (urednik i jedan od autora).

Aleksandar Bosi} je ro|en u Beogradu, 1973. godine. Diplo-

mirao je na Pravnom fakultetu u Beogradu. Nakon zavr{e-

nog pripravni~kog sta`a radi kao advokat. U`a oblast spe-

cijalizacije je kompanijsko pravo. Svoj anga`man u upra-

vnom odboru Centra za razvoj Srbije po~iwe 2005. godine.
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Lazar [estovi}, diplomirani ekonomista, obrazovawe je

stekao u Beogradu, Amsterdamu, Nikoziji i Budimpe{ti.

Radno iskustvo u oblasti makroekonomskih analiza, marke-

tinga i strate{kog planirawa. Kao jedan od urednika

objavio je prvo i drugo izdawe "Leksikona ekonomskih poj-

mova".

Aleksandar Mari}evi}, apsolvent prava, anga`ovan je kao

sekretar u Centru za razvoj Srbije od osnivawa 2001. godine,

kao i na poslovima koordinacije ve}ine projekata.
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Topli~ki centar za demokratiju i qudska prava osnovan je

2000. godine u Prokupqu. Organizacija je nastala kao odgovor na

nagomilane probleme zajednice, proistekle, pre svega, iz vi{e-

decenijskog nedostatka politi~kih i ekonomskih sloboda. 

Kao element autenti~nog liberalnog i demokratskog dela

gra|anskog dru{tva na prostorima juga Srbije, organizacija je

dala sna`an doprinos formirawu i omasovqewu nevladinog se-

ktora u Prokupqu i neposrednom okru`ewu  i delovala kao fa-

ktor povezivawa razli~itih dru{tvenih sektora (nevladin se-

ktor - lokalna samouprava - lokalni biznis ).

Misija Topli~kog centra za demokratiju i qudska prava je:

promocija vrednosti gra|anskog i demokratskog dru{tva bazira-

nog na tr`i{noj privredi i vladavini prava, promocija, za{tita

i unapre|ewe qudskih prava i unapre|ewe `ivota u lokalnoj

zajednici. 

Aktivnosti Topli~kog centra za demoktatiju i qudska pra-

va prevashodno su usmerene na: promociju evropskih vrednosti i

podr{ku proevropskim reformskim politikama, osna`ivawe

demokratskih institucija, za{titu i unapre|ewe qudskih prava

i sloboda, podizawe nivoa gra|anskog aktivizma i podr{ku

lokalnom ekonomskom razvoju.

Od septembra 2006. godine, u okviru Topli~kog centra za

demokratiju i qudska prava deluje Centar za podr{ku preduze-

tni{tvu (Business Center), koji pru`a razli~ite vidove usluga

poslovnom sektoru. Centar za podr{ku preduzetni{tvu, izme|u

ostalog, pru`a usluge preduzetnicima prilikom osnivawa malih

i sredwih preduze}a, informi{e preduzetnike o dostupnim

kreditnim i donatorskim linijama, pru`a konsultantske usluge

u oblastima pravnog i finansijskog okvira poslovawa, upravqa-

wa qudskim resursima, poslovnog marketinga, organizuje pro-
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grame obuke za preduzetnike i potencijalne preduzetnike, fo-

rmira i a`urira baze podataka o privrednim subjektima u op{-

tini Prokupqe, kreira, dizajnira i distribuira literaturu na-

mewenu preduzetnicima i investitorima, promovi{e Prokupqe

kao atraktivnu lokaciju za razvoj preduzetni{tva i doma}e i

strane investicije,

www.topcentar.org.yu
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Centar za razvoj Srbije (CRS) iz Beograda, je nevladina,

neprofitna organizacija osnovana 2001. ~iji je ciq demokra-

tski, ekonomski i kulturni napredak Srbije.

Misija CRS-a je stvarawe slobodnog dru{tva u kojem se

ostvaruju politi~ke i ekonomske slobode gra|ana koje pre-

dstavqaju prostor u kome pojedinac, za{ti}en od prisile, mo`e

sam da bira vrstu, sadr`aj i oblik svoje aktivnosti, ne

ugro`avaju}i druge, a rade}i na dobrobit cele zajednice.

Osnovne vrednosti CRS-a su: (i) Demokratija i vladavina

prava i (ii) Ekonomske slobode, kao temeq uspe{na tr`i{ne pri-

vrede

Aktivnosti CRS-a su usmerene na: (i) Promociju demokrat-

skih vrednosti i za{titu qudskih prava; (ii) Izgradwu i ja~awe

institucija demokratskog dru{tva; (iii) Pospe{ivawe razvoja

tr`i{ne privrede i preduzetni{tva kao osnovnih elemenata za

privredni razvoj; (iv) Promociju procesa evropskih integracija

i (v) Odr`ivi razvoj i za{titu okoline.

Kroz CRS KONSALTING, Centar za razvoj Srbije pru`a

usluge konsaltinga i obuke potrebne komercijalnim, vladinim i

nevladinim organizacijama i ustanovama, kao i pojedincima, u

razli~itim oblastima zahvaquju}i mre`i konsultanata. Broj

usluga se pove}ava sa brojem novih saradnika, a za sada CRS

KONSALTING pokriva slede}e oblasti: organizacioni mena-

xment, strate{ko planirawe, izrada biznis planova, usavr{ava-

we za vo|ewe sopstvenog biznisa, pisawe i menaxment projekata,

odnosi sa javno{}u i marketing, konflikt menaxment i kreati-

vno re{avawe problema, timski rad, liderstvo, unapre|ewe in-

terpersonalnih ve{tina, upravqawe qudskim resursima...

www.razvojsrbije.org.yu
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osnovan je 2000.
godine u Prokupqu. Organizacija je nastala kao odgovor na
nagomilane probleme zajednice, proistekle, pre svega, iz
vi{edecenijskog nedostatka politi~kih i ekonomskih sloboda.

Topli~kog centra za demokratiju i qudska prava je: promocija
vrednosti gra|anskog i demokratskog dru{tva baziranog na tr`i{noj
privredi i vladavini prava, promocija, za{tita i unapre|ewe
qudskih prava i unapre|ewe `ivota u lokalnoj zajednici.

Topli~kog centra za demokratiju i qudska prava
prevashodno su usmerene na: promociju evropskih vrednosti i
podr{ku proevropskim reformskim politikama, osna`ivawe
demokratskih institucija, za{titu i unapre|ewe qudskih prava i
sloboda, podizawe nivoa gra|anskog aktivizma i podr{ku lokalnom
ekonomskom razvoju.

(CRS) iz Beograda, je nevladina,
neprofitna organizacija osnovana 2001. ~iji je ciq demokratski,
ekonomski i kulturni napredak Srbije.

CRS-a je stvarawe slobodnog dru{tva u kojem se ostvaruju
politi~ke i ekonomske slobode gra|ana koje predstavqaju prostor u
kome pojedinac, za{ti}en od prisile, mo`e sam da bira vrstu, sadr`aj
i oblik svoje aktivnosti, ne ugro`avaju}i druge, a rade}i na dobrobit
cele zajednice.

CRS-a su usmerene na: ( ) Promociju demokratskih
vrednosti i za{titu qudskih prava; ( ) Izgradwu i ja~awe
institucija demokratskog dru{tva; ( ) Pospe{ivawe razvoja
tr`i{ne privrede i preduzetni{tva kao osnovnih elemenata za
privredni razvoj; ( ) Promociju procesa evropskih integracija i
( ) Odr`ivi razvoj i za{titu okoline.
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