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1. OSNOVE BIZNISA

1.1. Uvod u preduzetnistvo

Kako razumjeti preduzetnistvo ? Zamislite
rad u nedelju vece, jer pripremate prirucnike,

prethodni  dan ste

l pripremali izvjestaje, a

‘h . niste stigli da zavrSite

ﬁ' N veéinu obaveza iz

k\» % prethodne sedmice, a

_‘ tokom sljedece

.~ sedmicemorate

— pokrenuti pet

promotivnih reklama, potrebno je naplatiti tesko

naplativa potrazivanja i pri tome podmiriti plate,

struju 1 sve druge troskove. Nije potrebna bolja

definicija preduzetnistva da bi se razumijela

njegova osnova. Ulaganje truda, rada i znanja u

ideje, bez garancije njihove uspesnosti i bez kraja
na vidiku.

Medutim, upravo u ovoj tesko¢i se nalazi i
ljepota preduzetniStva. Poceti biznis 1 voditi ga,
zahtjeva sticanje novih vijeStina, imati uvijek
inicijativu, raditi dok drugi spavaju i preuzimati
edukovane rizike u poslu. Problemi u poslu
nijesu anomalija, oni su konstanta. Kao S§to bi
osniva¢ kompanije Nike, Filip Knajt rekao “Za
preduzetnika, svaki dan je kriza”.

MoZemo navesti ne desetine, veé stotine
preduslova za uspjeh u biznisu, medutim svaka
barijera postaje samo mit, bez obzira na godine,
novac, vjestinu ili nedostatak podrske. Jedina
sveobuhvatna odlika svih pravih preduzetnika je
da mogu razmisljaju Sire, tj. da razumiju bolje
potrebe, probleme i prilike svog preduzeca 1 bolje
nego §to razumiju sopstvene. Kroz ovaj priru¢nik
¢ete saznati vise o ¢emu je sve potrebno
razmiSljati kao preduzetnik 1 kako ostvariti
uspjeh u biznisu.

1.2. Vrijeme i kapital

Ukoliko mislite da je za biznis najvaznija ideja,
grijeSite. Uspjeh na trziStu zavisi od vise
elemenata, ali od njih je sigurno najznacajniji
vrijeme. Dobra organizacija vremena je odlika
dobrog menadzmenta, medutim u biznisu vrijeme
nije samo dobro upravljanje vremenom i
organizacija radnih zadataka. Da bi razumijeli
odnos trzista i “vremena” neophodno je razumjeti
znacajno §iri kontekst od sopstvenog upravljanja
vremenom. Recimo da odredena individua “A”
posjeduje znacajan kapital u iznosu od million
eura i taj kapital je investirala u nekretnine,
vrijednost tih nekretnina ¢e rasti na godiSnjem
nivou 3%, time osoba “A” je svake godine
bogatiji za 30.000€. Medutim, individua “B” ima
isti iznos kapitala koji je uloZila u novonastalu
telekomunikacionu  kompaniju  koja nema
konkurenata na trziStu i za isti iznos uloga
ostvaruje godiSnje 20% kapitalne dobiti na
osnovu dividendi kompanije. Ne racunajuci
inflaciju ocigledno je da je osoba “A” zaradila
novac, medutim, ako se uzme u obzir da je
propustila priliku da ulozi novac na bolji nacin i
time je izgubila priliku da ostvaruje 200.000€
godiSnje kao osoba “B” usljed lose investicije
kapitala. Moze djelovati da nepotrebno
analiziramo “Sta bi bilo kad bi bilo”, ali sistem
poslovanja zavisi upravo od predvidanja koliko
ste vi u stanju da brzo zaradite i da li je vas posao
dobra investicija. Recimo da osoba ,,C* vodi
uspjeSnu pekaru 1 ima sigurno trziSe na dobroj
lokaciji i ostvaruje stabilan prihod od 14,400€.
Kad se oduzmu svi troskovi poslovanja,
ostvaruje profit od 4,800€ godisnje. Recimo da je
na trziStu dostupna nova pe¢ koja kosta 2,500€,
koja moze da omoguci brzu proizvodnju peciva
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za isti kvalitet, a trosi manje struje. Usteda struje
ukoliko se koristi nova pe¢ je 75€ mjeseéno,
¢ime bi ustedeli 900€ na godiSnjem nivou.
Ukoliko individua ,,C* ne investira u novu pe¢ on
ne gubi 2,500€ na godisnjem nivou, on
potencijalno gubi 4,600€ na period od cetiri
godine. Recimo da osoba ,,.D* Zzeli i spremna je
da uzme kredit sa grejs periodom od dvije godine
i otvori pekaru nedaleko od pekare ,,C*. Pekara
je jednako opremljena sa izuzetkom Sto je
,D“ nabavio novu pe¢ od 2,500€. Shodno da
kompanija ,D“ brze pravi hljeb postepeno
oduzima musterije od kompanije ,,C*. Kroz
period od godinu dana kompanija ,,C* je izgubila
polovinu musterija i ukupni prihodi su 7,200€
posluje u poslovnom minusu od 2,400€ godisnje.
Dok kompanija ,,D* je ostvarila prihod od 7,200€,
dok su troskovi sa ustedom struje manji za 900€
¢ime je poslovni minus 1,600€. Ve¢ nakon
godinu dana moguce je primjetiti da ¢ée pekara
,D“ da osvoji trziste, a da trziSte nije dovoljno
veliko za obje kompanije. Zasto bi banka
kreditirala osobu ,,D“? Jer je u njenom biznis
planu ukazano na konkuretnu prednost brze
proizvodnje uz nize troSkove, bez obzira na
kratkoro¢ne gubitke vremenom bi preuzela
trziste od ,,C*, ako je kompanija ,,C* nespremna
na dodatne investicije. Vratimo se na prvi slucaj
investicije  u  nekretnine i u akcije
telekomunikacione kompanije. Recimo da u
periodu od dvije godine osoba ,,.B*“ ostvarila 400
hiljada eura u dobiti u vidu dividendi akcija, ali
je nova kompanija investirala u razvoj nove
konkurentne telekomunikacione kompanije i za
manje od godinu dana prepolovila prihode
kompanije u koju je osoba ,,B* investirala, ¢ime
kompanija bila prinudena da smanji cijene, nije
bila u mogucénosti da isplacuje visoke dividende.
Rast cijena nekretnina usled sve vece potraznje
za nekretninama, ostvaruje rast i od 10%, time
osoba ,,A“ za period od 10 godina je ostvarila
vece prihode od osobe ,,B*.

Analiza okolnosti na trzistu nikad nije
jednostavna, usled ¢ega je tesko napraviti sigurne
odluke i tesko je predvidjeti prihode. Medutim,
duze  vremenske planove je  potrebno
kontinuirano pripremati i ¢esto ih prilagoditi uz
promjene na trziStu. Recimo da imate biznis plan
za narednih 9 godina, jasno je da ¢e se desiti
promjene na trzistu. PoZeljno bi bilo nakon svake
godine  analizirati  promjene na trziStu,
konkurecniju, ciljne grupe, utvrditi uspjehe i
probleme i na osnovu svega prilagoditi planove.

Godisnja prodaja, Bruto marza,
Neto dobit
$80.000
$60.000
$40.000 - : . 1
$20.000 ll 3 =
$0.000 - S - —
Godina 1 Godina 2 Godina 3
H Godi3nja prodaja ® Bruto marza Neto dobit

Kreditori uvijek prije svega razmatraju koje su
Sanse da se njihova investicija vrati sa profitom.
Kako bi osigurali uspjeSan posao, potrebno je
razmi$ljati na duge staze. Sve banke, investitori 1
uspjesni preduzetnici imaju Siri pogled na trZiste
1 jasan pogled na buduc¢nost. Svaka investicija je
projekcija koliko brzo 1 sigurno moZze da se vrati
uloZzeni novac. TrziSte viSe nije borba
konkuretnosti ili kvaliteta ideje, proizvoda ili
usluge, ve¢ prije svega trka izmedu projekcija
prihoda. Najtrazenija poslovna vjestina, danas bi
bila vidovitost, svako bi mogao biti mlilijarder za
par dana, medutim, kako niko nije vidovit,
prinudeni smo da planiramo Cesto nepredvidive
prihode i okolnosti.

Ako imate hiljadu dobrih ideja za narednih 10
godina, zapiSite ih 1 zaboravite ih za sada.
Najteza lekcija za vecinu je da njihove ideje i
vizije i bez obzira na rad i talenat, mogu biti
poniStene kroz par manjih poteza velikih
konkurenta. Zato je osnovno pravilo znati trziste

Bizni%

BiznisCentar 10.04.2020



I konkurente na njemu, zatim dobro planirati
prihnode uz  konzervativne  (oprezne tj.
pesimisti¢ne) projekcije.

Napravite jednostavan, siguran ulog u trziste na
kojem ima mjesta za vaSe poslovanje. Kako se
poslovanje bude odvijalo kroz godinu dana,
sumirajte planove, konkukrenciju i utiske. Biznis
plan ne pripremate samo za investitora, na
osnovu plana mozete rasporediti svaki detalj
poslovnog modela. Ukoliko je vas$ biznis restoran,
analizirajte koliko se u prosjeku zadrzava
musterija, koje je najposjecenije radno vrijeme,
koji vam proizvodi se prodaju bolje. Analizom
svih detalja poslovanjana na kraju poslovne
godine ¢e vam omoguciti da otkrijete na koje
poslovne prilike se potrebno fokusirati ili koje je
probleme potrebno rijeSiti prema prioritetima.
Zatim, napraviti realisti¢an plan vaseg vremena i
resursa vaSe kompanije kako da se iskoriste
prilike i rijeSe problemi.

1.3. Upravljanje finansijama

Ve¢ina gradana Crne Gore je sa dobrim
razlogom skepti¢na U vezi sa privatnim biznisom,
uprkos povoljnim kreditnim linijama, relativno
niskim poreskim obavezama, dobar dio
novonastalih preduze¢a u Crnoj Gori proglasi
steCaj nakon samo dvije godine. Iako postoje
brojni  programi podr$ke, anketa koju je
organizovao Biznis centar u Decembru 2019
ukazuje da 98% gradana smatra da se o
preduzetni$tvu precesto govori a na njegovom
razvoju nedovoljno radi. Osnovni razlog za
nepovjerenje  je konstantna afirmacija
preduzetniStva kroz motivacione govore 1
radionice koje ne resavaju temeljni problem. Nije
nedostatak motivacije glavni razlog bankrota
ve¢ine malih 1 srednjih preduzeca, ve¢ loSe
upravljanje finansijama. Veéina ljudi mijeSa
novac i profit i ¢esto smatraju da je jedno te isto.

Medutim u poslu, novac ima gotovo istu ulogu
kao i poslovni prostor, oprema i zaposleni. On
sluzi da bi preduzece obavljalo svoju djelatnost.
Svi troskovi moraju biti podmireni novcem ili
biznis prestaje da radi. Cesto se deSava da se

prihodi,
dozivljavaju
kao profit ili 0 ]
da se v S
finansijske

vV S
obaveze '
kompanije ’ ==
smatraju  kao ~~ &
poslovni

gubici. Danas je gotovo nemoguce objasniti
preduzetnicima, da posao zavisi od kredita. Cak i
kompanije koje ostvare prodaju vecéu od 20
miliona, a nijesu podmirile finansijske obaveze
blagovremeno, mogu se suociti sa bankrotom,
¢ekajuci naplatu potrazivanja.

Da bi uspjesno vodili finansije potrebno je uvijek
imati u vidi par savjeta. Recimo da ostvarujete
prihod od prodaje ve¢i od fiksnih mjesecnih
troSkova, medutim robu ili usluge prodajete na
rate. Cesto se de$ava da kompanije ne mogu da
naplate potrazivanja od musterija. I1zbjegavajte da
dozvolite kupovinu na rate musterijama koje
nijesu sigurne, u suprotnom se ‘“kockate” sa
vaSom, a ne njihovom finansijskom sigurnos$cu.
Sa druge strane, ukoliko ste ostvarili finansijske
rezerve 1 spremni ste na proracunat rizik, davanje
na rate na trziStu koje ima ograni¢enu kupovnu
mo¢ je preduslov za uspjesnu prodaju.

Koliko je otezano naplatiti musterijama koja su
fizicka lica, jednako je teSko naplatiti
potrazivanja od drugih kompanija. Prije prodaje
odredenoj kompaniji, sklopite ugovor o djelu i
uvijek provjerite da li kompanija ostvaruje
prihode.

Ukoliko izdajete prostor, bez obzira koliko
finansijski zavisite od klijenta, ne dozvolite da
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potrazivanja predu tri mjeseca naplate. Sve preko
toga je pred rizikom mogucnosti naplate pred
sudom. Ono Sto moZete uciniti je stvoriti benefit
od redovne uplate, tj. snizenje za redovne uplate
od 5% do 10% za redovne uplate.

Cesto pogubna greska u poslu je kupovina
previSe inventara. Vas fokus u poslu je da uvijek
obratite paznju da previSe novca nije
“zaglavljeno” u inventaru tj. robi .

Objedinite zaduzenja — ukoliko imate vise kredita,
razmislite o tome da ih objedinite u jedan novi
kredit. Ovim c¢ete mozda produziti vasu
zaduZenost za par godina ali ¢ete dobiti prostora
za smanjenje mjesecnih troskova.

Oslonite se viSe na pregovore — situacija u
biznisu nikad nije crno-bijela, potrazivanja,
zaduZenja, nabavka 1 potro$nja su relativno
fleksibilna i zavise od vasih pregovarackih
sposobnosti.

Uvijek imajte u vidu Sta mozete dodatno ponuditi
ili traziti u poslovnoj saradnji. DareZljivost moze
biti pogubna, ali ukoliko je va$ dobavljac¢/kupac
profesionalan i iskusan partner, korektnost u
saradnji ¢e osigurati i reciprocitet u odnosu. Sa
druge strane ukoliko postujete dogovor i ne
mijenjate ga prvom prilikom kada vam ne
odgovara, vasa rije¢ u poslu ¢e znaciti sve vise i

vise. Poslovni integritet je dobar resurs u
finansijskom upravljanju.

Vremenom vasa rije¢ i preporuke drugih mogu
znaliti visSe nego kreditni rejting 1 bonitet.
Precesto pocetnici u poslu podcijene koliko im je
sredstava potrebno za vodenje posla, kao 1 koji su
fiksni troskovi poslovanja. Sa druge strane veci
je broj onih koji su precijenili koliko im je
sredstava potrebno u poslu. Postoje desetine
hiljada poslovnih ideja koje su realizovane bez
vecih poslovnih troskova.

Dobar primjer je slucaj americkog preduzetnika
Ajrona Krausa, koji je patentirao sunder sa
smjeSkom 1 u saradnji sa veéim partnerima je
organizovao prodaju preko “QVC” teleshop
kanala. Za period od 2012 do 2019 ostvareno je
preko 107 miliona u prodaji i 30 miliona u
prihodima. Od objavljivanja “kuvara” preko
Amazona koji zarade milione, drzanja Casova,
frilenserskih poslova i brojnih drugih poslova
koji gotovo da ne zahtjevaju ulaganja.

Troskovi u Crnoj Gori su znatno manji nego na
razvijenim trzi§tima. Cesta je situacija na
razvijenom trzistu da novoosnovane kompanije
ne ostvaruju profit prve dvije godine poslovanja.

Kada planirate finansije, neophodno je da imate u
vidu koji su svi potencijalni troSkovi, pocevsi od
poreza, plata za zaposlene, troskova materijala,
poslovne rashode od troSkova struje, telefona,
komunalija, osiguranja, otplate hipoteke i dr.
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Imaju¢i sve u vidu, potrebno je uvijek
obezbijediti  finansijske  rezerve, = manju
ustedevinu, za barem dva-tri mjeseca troskova
kako bi osigurali sigurnost od neizvjesnih
okolnosti.  Ako va$ biznis zahjeva previse
ulaganja, onda mislite “preveliko”, pocnite sa
manjom idejom.

Vise informacija o pokretanju preduze¢a mozete
pronaci na slede¢im linkovima:

www.asistent.me

http://zatvojbiznis.me/
https://www.zzzcg.me/wp-
content/uploads/2019/05/PRIRUCNIK-ZA-
PREDUZETNIKE-15-februar.pdf
www.bizniscentar.me/prirucnikgrantovi

1.) Izbjegavajte visoke kampatne stope, koliko god poslovni poduhvat djelovao primamljiv,
nemojte da postavite sebe u situaciju da nijeste u moguénosti da podmirite otplatu
kredita.

2.) U svakom smislu odvojite li¢ne finansije od poslovnih finasija.

3.) Pratite nov¢ane tokove. Finansije u poslu nijesu iste kao u privatnom zivotu, u poslu ne
mozete da se oslonite na bilo kojeg savjetnika ili zaposlenog da prati va$ novac.

4.) Investirajte u tehnologiju. Ne postoji sigurnost da ¢e se investicija otplatiti, ali investicije
u digitalizaciju, modernizaciju ili intelektualnu svojinu potencijalno unapreduju vasu
konkuretnost. Stagnacija na slobodnom trzistu nije opcija.

o 7
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2. TRZISTE

2.1.Segmentacija trziSta

Biznis moze da posluje samo ako postoji potraznja za
proizvodima 1 uslugama koje on nudi. Medutim i
najuspjeSnije kompanije prave slicne greSke. LoSe
razumijevanje trziSta moze dovesti do pogubnih posljedica
koje su zamalo bankrotirale prepoznatljive brendove.
Najociglednije greSke u istrazivanju trziSta su na primjer
kada je kompanija “Colgate” koja proizvodi pastu za zube,
odlucila da prodaje hranu, ili kada je “CocaCola” najavila
1985 da ¢e novi ukus zamijeniti stari, usljed cega su izbili
protesti Sirom Amerike, kao i kada je Playboy uklonio nage
slike iz svog ¢asopisa, nakon godinu dana casopis je odustao
od takve odluke uz nepopravljivu Stetu za brend i prodaju.
Medutim, sada preko “Facebook analitike” mozemo lako
imati procjenu trazenosti sadrzaja po korisniku i brojne
druge alatke koje olaksavaju analizu trzista. U biznisu nije
vazno Sta vi zelite da prodajete ili proizvodite, jedino je
vazno §ta musterije Zele da kupe.

Grafik 1 - Vise podataka za analizu trzista dostupno preko MONSTAT-a?

Starosna struktura

30%
25%
20% +— — —
5% +— — — —f —
0% +— — — —1 —

5% 10— — 1 —

0% T T T T )
0Od 0 0d 150d 30 Od 45 preko
do 14 do29 do44 d064 65
god. god.

Starosna struktura

http://monstat.org/cg/page.php?id=1001&pageid=1001

KLJUENI ELEMENTI
ISTRAZIVANJA TRZISTA

Analiza trziSta je kompleksan proces, ali i
pocetnik u biznisu treba da otkije:
e viSe informacija o trzistu
odredenog poizvoda/usluge
e koja bi bila adekvatna cijena
vaseg proizvoda/usluge
e viSe informacija o dobrim
lokacijama za prodaju
proizvoda/usluge
e podatke o konkurenciji i
trendovima na trzistu
e interesovanjima potroSaca
e nove nacine za unapredenje
proizvoda/usluge

e nova trzista i nove kupce

SEGMENTIRAJTE
TRZSITE

Klju¢an dio analize trziSta je segmentacija
trziSta. Segmentacija trziSta predstavlja
jedan od osnovnih marketindkih procesa.
Podrazumeva uo€avanje podijele na trzistu
na oshovu jedinstvene potrebe,
karakteristika ili ponaSanja kupca, a gde
ove razliCite grupe kupaca zahtevaju
razliite marketina strateaiie.
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Prvi korak prije sprovodenja detaljne analize je
prikupljanje podataka koji su vam potrebni za
analizu trziSta. Proces prikupljanja podataka
postaje sve dostupniji 1 laksi. Postoji viSe nacina
prikupljanja podataka, od njih mozemo izdvojiti
1) Direktno posmatranje korisnickog ponasanja,
2) telefonska pitanja, 3) Fokus grupe, 4) ankete i
upitnici 5) upotreba prethodnih istrazivanja. Koji
podaci iz prethodnih istraZivanja trziSta mogu biti
korisni? Mozete iskoristiti demografske studije,
ankete, naucna istrazivanja, broj internet pretraga
I bilo koje podatke koji vam doprinose da saznate
vise o vasem trziStu. Na osnovu prikupljenih
podataka moguce je organizovati segmentaciju
trziSta. Segmentacija trziSta treba da obezbijedi
podatke o ponaSenju odredenih demografija,
njihovim interesovanjima, lokaciji kao i o

njihovoj kupovnoj mo¢i. Na osnovu prikupljanja
podataka mozete donijeti odluku na koji dio
trziSta zelite da se fokusirate i kako je moguce
lakse smisliti i prilagoditi proizvod u odnosu na
trziSte koje ste “targetirali” tj. odredili fokus.
Segmentacija trZista je proces podjele masovnog
trziSta u grupe sa sliénim potrebama 1 Zeljama.
Na osnovu bolje slike o trziStu znatno je lakSe
Htargetirati tj. donijeti odluke o ciljnoj grupi.
Segmentacija trziSta je dio anlize trziSta kao i
jedan od nacina pripreme marketing strategije.
Jednostavnije reCeno mozemo lakse utvrditi koji
dio trziSta je najprofitabilniji i pronaci svoj dio
trziSta tj.poziciju biznisa na trziStu. Na osnovu
pretpostavke Zeljene pozicije na trziStu vi mozete
organizovati 1 lakSe fokusirati vasu analizu trZiSta
kao 1 laske pripremiti marketing mix.
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Segmentacija Targetiranje

Kako odraditi segmentaciju trzis§ta? Ovaj proces
mozete ucniti jako zanimljvim. Npr. ako ve¢
imate ideju za proizvod, moZzete razgovarati o
vaSem proizvodu sa razliitim starosnim i polnim
demografijama, prema lokaciji, prema prihodima
1 na osnovu njihovih odgovora mozete odmah
uvidjeti  neke informacije o  razlicitim
segmentima trzista za va$ proizvod. Klju¢ je u
prikupljanju podataka, koji ne treba da bude
samo iz postojec¢ih izvora podataka kao Sto su
demografska istrazivanja, broj prodavnica,
teretana 1 sl. ve¢ imati proaktivan pristup
prikupljanju podataka. Ukoliko umjesto da
govorite o vaSoj ideji, odvojite vremena da
istrazite potrebe vase zajednice i vecina ljudi
lako 1 najces¢e iskreno odgovorina Sta bi
najradije potroSili novac, Sta im je najvise
potrebno, zatim utvrditi koji je trziStni segment
za njihovu potrebnu. Recimo par studenata je
izrazilo Zelju za video igranicom, moZemo
utvrditi da postoji preko 10 hiljada mladih od
Cega je pola Zenskog pola i veinom nijesu
zainteresovane za video igraonice ¢ime je trziSte
smanjeno na 5 hiljada (demografski podatak) od
5 hiljada najmanje pola je iz ruralne sredine ¢ime
je trziSte umanjeno za 2.5 hiljade (geografski
podatak o demografiji). Potom od toga treba
oduzeti da 50% mladih koji nema dovoljno
finansija za video igraonu c¢ime se trziSe
smanjuje na 1250 potencijalnih  korisnika.
Medutim ponaSanje onih koji imaju dovoljno
finansijskih sredstava ukazuje da bi radije
odvojili sredstva da sami nabave video igre nego
izdvojili sredstva za video igraonu, time 1 trZiSte
od 1250 zapravo mnogo manje. Usljed cega je
vidljivo da ne postoji dobar trzisni segment. Ipak,

ukoliko znamo da postoji trziste od 1250 mladih
koji su zainteresovani za video igre, a koji swe
nalaze u urbanoj sredini i imaju kupovnu mo¢ uz
mnogo manje troSkove moguce je otvoriti
prodavnicu video igri. Vise nego Cest slucaj je da
se lako donese odluka da trziste za neki proizvod
postoji, a takva odluka je donesena jer nije
kvalitetno utvrdena segmentacija trzista. Svakom
je potreban mobilni telefon u gradu od 70 hiljada
stanovnika, time dobra odluka je da se otvori
radnja mobilnih telefona. Veéina neiskusnih
preduzetnika, tac¢nost jedne pretpostavke koristi
kao sasvim dovoljan dokaz za postojanje trzista.
Medutim koliko god da je pretpostavka tacna,
ona ne garantuje trziste, vec je potrebno prodi isti
proces segmentacije kao u primjeru za video
igraonicu i utvrditi koji trziSni segment mi
ciljamo. Kada prepoznate odredeni segment
trziSta potrebno je organizovati detaljnu analizu
trzista.

Geografska
segmentacija

Segmentacija
prema
prihodima

Demografska
segmentacija

Segmentacija
prema
ponasanju
potrosaca
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2.2. Istrazivanje trziSta

Ako ste u potpunosti sigurni da je vasoj
poslovnoj ideji uspjeh zagarantovan, odli¢no,
imate motivaciju da ostvarite taj uspjeh.

Medutim, sa prvim znacima da trziSte mozda ne
postoji entuzijasta gubi volju ili $to je mnogo
problemati¢nije biva iznenaden nedostatkom
povjerenja drugih u njegovu ideju. Obje situacije
ukazuju na nedostatak analize trzista. U prvoj
analizi trziSta je preduzetniku ukazano da ne
postoji trziste za njegovu uslugu, medutim ako je
kvalitetno organizovao analizu trzi$ta sigurno je
pronasao novo trziste. U drugom slu¢aju ukoliko
je nedostatak povjerenja sagovornika neosnovan,
moguée im je dokazati suprotno dobrom
analizom trziSta. Ukoliko je nepovjerenje u ideju
dobro osnovano kroz analizu trzi$ta, Sami ste sebi
spasili vrijeme 1 finansije od pogresne poslovnu
ideje. U biznisu je entuzijazam koristan, ne
neophodan, ali racionalno posmatranje trzista je
uvijek neophodno. Nijedna banka ili investitor
vas neCe finanansirati na osnovu vaSeg
entuzijazma, ve¢ isklju¢ivo na  osnovu
racionalnih podataka o trziStu i1 potencijalnim
prihodima vase kompanije koje moZe ostvariti na
njemu. Ne odredujete vi uslove trZiStu, trziSte
odreduje uslove vama. Kako onda bolje upoznati
| istraziti trziSte? Recimo da je osoba “E”
poklanjala domace sapune prijateljima i uvijek je
dobijala pozitivne komentare o0 njihovom
kvalitetu. Na osnovu tih komentara razmislja da
po¢ne proizvodnju sapuna. Osoba “E” je
kontaktirala par marketing agencija i saznala je
da je cijena istrazivanja trziSta preko 800.00€ i
pri tome je ostala nesigurna Sta stvarno dobija
tom uslugom analize trziSta 1 da 1i ¢e ti podaci
biti uopSte od koristi. Istrazivanje je mnogo

povoljnije, StaviSe kvalitetnije da odradite sami
za sebe. Recimo da osoba ,,E*“ zna da postoji sve
veéi trend prodaje sapuna online, zatim je
istrazena konkurencija, koje su njihove cijene,
prihodi, troSkovi i1 koji su njthovi uspjesi i
neuspijesi u poslovanju, kao i Kkoji su im
najuspjesniji sastojci i proizvodi sapuna. Vecinu
ovih podataka uz malo truda je moguce saznati.
Takode, pristup alatkama za istrazivanje trzista je
sve laksi, uz pomo¢ Google Ads naloga mozete
imati tacan broj internet pretraga za recimo za
,Sapun®,

Provjerite podatke koji su dostupni preko
MONSTAT-a, zatim podatke koje posjeduju
Unija poslodavaca i Privredna komora, prikupite
podatke koje posjeduju  sekretarijati za
preduzetnistvo koji postoje u vecini opstina,
biznis centri kao i poslovni inkubatori. Ovi
podaci su ,sekundarni izvori“ i kao Sto smo
prethodno naveli oni se mogu smatrati kao
upotreba prethodnih istraZivanja trzista. Sta su
onda primarni izvori istrazivanja trziSta ? Svi
podaci koje ste prikupili i istraZili sami. MoZda je
potrebno viSe vremena da prikupite podatke sami
I znatno teze, medutim, ukoliko je istrazivanje
sprovedeno na temeljan 1 objektivan nacin
mnogo je kvalitetnije za vaSe poslovanje nego
bilo koji sekundarni izvori podataka. Metode
primarnog prikupljanja podataka ukljucuju
upitnike, intervjue fokus grupe i ankete putem
poste i telefona. Treba da znate da nikad ne treba
za savjete o poslu pitati prijatelje ili porodicu,
nijesu objektivan uzorak za istrazivanje. Primarni
nacin prikupljanja informacija o trziStu mozete
posti¢i time Sto posjetite sve potencijalne
konkurente kao musterija i prikupite detalje o
njihovom poslu, zatim odvojite vremena da
istrazite njihov promet kao i promet potencijalnih
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poslovnih prostora, zatim mozete pokazati skice
promotivnog materijala ili uzorke vaSeg
proizvoda potecijalnim kupcima kao bi prikupili
njihove sugestije.

Jednostavan nacin prikupljanja podataka su i
telefonske ankete, koliko god da moze biti
neprijatno pozvati barem pedeset nepoznatih
brojeva iz vaSe sredine da bi postavili par pitanja,

ukoliko uspijete imacete odlicne podatke o trzistu.

Fokus grupe su opSte prihvaéen nacin
istrazivanja trzista, potrebno je okupiti 10 do 20
osoba ili ukoliko poznajete ve¢ neke postojece
grupe na primjer plesne $kole, moZete napraviti
testnu grupu sa kojom mozZete raspravljati o
proizvodima pitanjima i prikupiti informacije.
Ukoliko je fokus grupa organizovana na
kvalitetan nacin, mozete zajedno smisliti bolje
biznis ideje, istraziti nacine prodaje, podijeliti
iskustva i kolektivna analiza informacija moze
biti mnogo uspjesnija nego da jedna osoba sama
analizira ili prikuplja informacije.

Korisnici drustvenih

mreza prema starosnoj
dobi

13 do 24
M 25do 34
m35do44
W45+

Jedan od nacina istrazivanja trzista je i dijeljenje
anketnih upitnika, sa pitanjima putem Kkojih
mozete prikupiti informacije o trziStu i vasoj
ciljnoj grupi. Pored dijeljenja anketa moguce je
organizovati ankete putem drustvenih mreza
koriste¢éi  GoogleQuestionaire, koji  moze
automatski da obradi podatke. Upitnici ukoliko
su pitanja kvalitetno osmisljenja i ne navode
ispitanika, mogu dati korisne podatke o trzistu.
Takode, mozete individualno da razgovarate sa
osobama, na svojevrstan nac¢in moze se nazvati i
intervijui, jer postavljate sagovorniku pitanja o
potecijalnom trzistu, proizvodu, cijeni, lokaciji i
kroz intervju mozZete dobiti  konkretne
informacije. Drustvene mreze su odli¢ne za
analizu trziSta, Broj korisnika Facebooka u Crnoj
Gori u Februaru 2019 je iznosio 329,300, sa 44.8%
procenata korisnika zenskog pola i sa 55.2%
korisnika muskog pola. Najizrazenija
demografija korisnika facebooka je od 25 do
34.Shodno da je promocija na druStvenim
mrezama povoljna mozete kroz podeSavanja
promocije i organizovanjem objava istraziti
uspjeSnost objave kod razlicitih demografija i
primijetiti stepen interesovanja javnosti za
odredeni proizvod, cijene ili kvalitet brendinga.
Kao §to smo veé objasnili, istrazivanje trzista
vam omogucéava da upravljate vasim poslom na
racionalan nacin i lakSe mozete donijeti sigurne
poslovne odluke. Istrazivanje trzista takode moze
povecati izglede za kredite i investicije u vas
biznis, ¢ime bi mnogo lakSe unaprijedili i
ostvarili vas rast na trziStu. Uvijek imajte u vidu
da istrazivanje trzista nije egzaktna nauka i da su
greske Ceste a ponasanje kupaca je tesSko utvrditi
1 ono je lako promjenjivo, time su i1 svi trzi$ni
trendovi veoma promjenjivi. Kombinacijom vise
izvora sekundarnog istrazivanja uz par razlicitih
metoda primarnog istraZzivanja moZzete stvoriti
kvalitetan uvid u trziste.
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2.3. Marketing miks

Marketing miks ili 4P obuhvata Product
(proizvod), Place (lokaciju), Price (cijenu) i
Promotion (promociju) sacinjavaju¢i kljucne
komponente marketinga. Istrazujuc¢i Sta moze
biti proizvod na trziStu, kako ga plasirati na
trziSte, koja je cijena i kako ¢ée proizvod biti
promovisan. Kako novi proizvod moze biti
stvoren? Rije¢ proizvod asocira na fizicki
predmet poput automobila ili hrane, medutim, u
marketing miksu proizvod moze biti usluga ili
cak ideja. Proizvod moZe biti gotovo bilo Sta,
ukoliko zadovoljava neku potrebu potrosaca.
Zato §to postoji veci broj konkurenata uvijek je
potrebno pronaci svoju ,,poziciju na trzistu. Na
trziStu je moguce pozicionirati proizvod na dva
nac¢ina: funkciom proizvoda, tj. da proizvod ima
osobine/karakteristike  koji  drugi  proizvodi
nemaju ili  simboli¢no pozicioniranje poput
brendiranja proizvoda. Funkcija CocaCola pica je
da podmiri Zed, medutim, njena vrijednost kao
prozvod je veéa usljed ,simbola“. Kljuéni
koncepti proizvoda u merketingu su : kvalitet
proizvoda , linija proizvoda 1 korisnic¢ka podrska.
Koncepti “proizvoda” u marketingu koji je
najznacajniji za pocetnike u biznisu su razvoj
proizvoda (osmisljavanje) i upravljanje brendom.
Sta je razvoj proizvoda? Firme koje stvaraju
inovativne proizvode poput Google, Apple-a,
Netfliks imaju bolje rezultate na trzistu. Stepen
inovativnosti  proizvoda na trziStu moze
promjeniti cjelokupno trziste i takve proizvode
mozemo nazvati ,,disruptivnim®. Medutim, ne
moze svaki biznis stvoriti revolucionaran
proizvod. Vecina kompanija ima “postepenu
inovaciju” proizvoda ili usluga. Unapredujudi,
postoje¢e usluge ili proizvode. Na primjer,

CocaCola je kroz period od 50 godina, postepeno
plasirala nove proizvode na trziSte. Proizvode
poput, Diet Coce, CocaCola Lite, CokeZero.
Postojeci proizovod je postepeno prilagoden, za
nove trziSne segmente. Nove proizvode je
moguce osmisliti, usled ¢ega biznisi moraju da
angazuju veci broj eksperata iz razli€itih oblasti,

struénjaka,

marketing
menadzera prodaje, inzinjera i drugih. U vecini

poput istrazivaca,

sluCajeva proces osmiSljavanja proizvoda je
unaprijed definisan, poput Stage-Gate modela
razvoja novih proizvoda. Proces ukljucuje otkrice
ideje, razmatranje ideje, zatim proizvod od
koncepta do proizvodnje do prodaje, prolazi kroz
“kapije” najceS¢e 5 do 7 kapija. Svaki korak je
temeljno provjeren od strane menadzmenta koji
kontroliSu proces razvoja proizvoda kroz
“kapije”. U ovom procesu potencijalni kupac je
“konsultovan” u samo dva puta, na pocetku i na
kraju procesa. Iako je proces temeljan i strucan
vec¢ina novih proizvoda ne pronade svoje mjesto
na trziStu. Drugi klju¢ni koncept proizvoda u
marketingu je menadZzment brenda. Na prvu
asocijaciju Brend je ime, simbol, dizajn, zapravo
razlika u odnosu na svoju konkurenciju.
Medutim, najvazniji element brenda su njegove
vrijednosti 1 potrosa¢ se radije odlucuje za
brendove koje imaju njegove vrijednosti.
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Uspijesan brend moze da ima vece cijene, vecu
lojalnost kupaca 1 time ostvaruje vecu
profitabilnost. Pored brenda kompanije postoji i
brend proizvoda, prethodno smo naveli par
CocaCola proizvoda poput DietCoke i CokeZero,
medutim funcionalna razlika u proizvodu je
gotovo identi¢na, manja koliCina SecCera. Razlika
je u brendingu samih proizvoda. CokeZero
targetira musku populaciju dok DietCoke cilja na
zenski pol. Razli¢iti brending je stvorio dva
razli¢ita proizvoda. Postoje promjene u nacinu
osmisljavanja proizvoda i u razvoju proizvoda
koje pocetnici u biznisu mogu iskoristiti.
Zahvaljuju¢i razvoju novih digitalnih alatki
proizvodi mogu biti osmiSljeni u saradnji sa
musterijama.  Primjer digitalnih  alatki za
osmisljavanje proizvoda koristi firma Threadless
koja nema dizajnere za njihovu garderobu, sve
majce su dizajnirale i izabrale za proizvodnju
musterije koriste¢i webplatformu, putem koje
musterije poSalju dizajn, druge musterije
razmotre dizajne i glasaju za najbolji. Postoje
brojni primjeri kada digitalne alatke uticu na
stvaranje novih modela poslovanja, prilikom
stvaranja koncepta vaSeg biznisa pokuSajte da
pronadete alatke koje vam mogu omoguciti
slican metod razvoja novih proizvoda i usluga.
Ovaj nain osmisljavanja proizvoda se zove
kokreacija proizvoda. Potencijal za inovaciju je
uvijek veéi izvan internog procesa firme 1
potrebno je osmisliti proizvode u saradnji sa

musterijama. Zanimljiv primjer je
“LittleBigPlanet” video igrica u kojoj koristeci
alatke video igre korisnici sami stvaraju sadrzaj i
do sada su stvorili preko 8 miliona “nivoa” ¢ime
su sami korisnici drasti¢no unaprijedili proizvod.
Sli¢an primjer je i Minecraft koji je omogucio
jednostavne alatke i slobodu dijelovanja, uz
takvu slobodu dijelovanja otvoreno je preko 111
hiljada serverasa 91 milion korisnika. Postoji
viSe nacina na koji mozete upotrebiti kokreaciju
proizvoda on moze biti “fikasan” tj. proces
doprinosa je kontrolisan i musterija nema izrazen
stepen kontrole, npr. musterije mogu da biraju
boju vaseg proizvoda ili moZete da trazite
predloge sadrzaja vaSeg “menija”. Proces moze
biti “otvoren” u kojem musterije imaju izrazenu
slobodu izbora i mogu da doprinose na nacin na
koji zele u razvoju proizvoda i kroz otvorenu
komunikaciju sa potrosa¢ima 1 korisnicku
podrsku mozete da analizirate predloge i zalbe
vaSeg proizvoda 1 sugestije ukljucite u
unapredenje proizvoda. Kokreacija moze da ima
i korisnike-dizajnere  koji  pomazu u
osmisljavanju brendinga proizvoda. Zatim
postoji u cjelosti otvoren proces saradnje izmedu
kompanije i zajednice korisnika proizvoda, koji
koriste npr. va§ websajt za online trgovinu 1 koji
se prilagodava na osnovu sugestija korisnika tog
sajta.
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PRIMJERI KOKREACIJE
PROIZVODA

Analiza trziSta je kompleksan proces, ali i
pocetnik u biznisu treba da otkrije:
e viSe informacija o trziStu odredenog
proizvoda/usluge
e koja bi bila adekvatna cijena
proizvoda/usluge
e viSe informacija o dobrim lokacijama

za prodaju proizvoda/usluge

NACINI
ORGNIZOVANJA
PROMOCIJE

Najcesce upotrebljene tehnike promocije su:

e TV reklame

e interesovanjima potrosaca
e nove nafine za  unapredenje
proizvoda/usluge

e nova trziSta 1 nove kupce

§ L2

41}

Laly @l® ®
” R ) i i
> Marketing i promocija

Druga komponenta marketing miksa je
promocija. Ovaj aspekt marketinga je metod
komunikacije izmedu biznisa i musterija, kako bi
ih bolje informisali o proizvodu. Kad pomislimo
na marketing tj. promociju, odmah imamo sliku
reklama koje imaju za cilj da ubijede posmatraca
da kupe proizvod. Reklame najcesé¢e imaju i
svthu da ubijede posmatraca da je njihov
proizvod bolji od proizvoda konkurenta.
Informacije su verbalne i vizualne i marketing
strategija promocije i kroz komuniciranje poruka,
kompanije Zele da ubijede potroSace ili kroz
njihove emocije ili intelekt da je njihov proizvod
potreban i bolji od ostalih proizvoda. Ponovo
¢emo uzeti slucaj CokaCole koja ima 100 godina
efikasne promocije i rije¢ ,kokakola“ je druga
najprepoznatija rije¢ nakon rije¢i OK. CocaCola
je vise koristila vizualne signale i1 kroz vizualne
simbole je stvorila konekciju kupaca sa njihovim
brendom.

Na isti nacin na koji smo utvrdili na koji segment
trziSta Zelimo da plasiramo naSe proizvode, kroz
promociju zelimo da ciljnu grupu upoznamo sa
proizvodom, da ih upoznamo na koji na¢in mogu
da kupe proizvod i da kroz reklamu ubijedimo da
preuzmu “akciju” tj. da donesu odluku da kupe
taj proizvod. Cilj svake promocije i reklame je da
izazove reakciju.
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Pokusaj ubjedivanja

Faktori publike

Ukoliko vaSa reklama “pamtljiva” i sadrzi par
mnemonickih komponenti mnogo cete lakSe
povecati svijest o vaSem proizvodu ukoliko je
rije¢ o novom brendu. Zatim, reklama moze da
djeluje da promijeni misljenje, na primjer da je
potrebno i isplativije je koristiti Stedne sijalice,
veéina reklama su pazljivo osmi$ljene. Vecéina
biznisa angazuje profesionalnce u osmisljavanju
reklama, koje smisljaju promotivne kampanje i
“testiraju” reakciju potencijalnih kupaca na
reklamu. Nakon organizovanja reklame uspjesna
firma bi angazovala drugu kompaniju, koja bi
istrazila uspjeSnost reklame 1 pruZzila korisne
informacije kako pripremiti novu reklamu. Kako
ve¢ina reklama ima taktiku ubijedivanja,
najcesce koriste slavne li¢nosti u reklamama,
humor ili kroz nau¢ne dokaze. Brojni akademici
su posvetili karijeru istrazivanju teorija koje bi
bolje objasnile “ubjedivanje”. Jedna od istaknutih
teorija je “Elaboration likelihood model” (ELM) ,
na oshovu ove teorije postoje dva puta do
ubjedenja potencijalne musterije. Centralna ruta,
koja je kognitivna u svojoj prirodi i periferna ruta
koja je emocionalna u prirodi.

Prema ovoj teoriji centralna ruta je moguca kada
su musterije u moguénosti i kada su motivisane
da protumace poruku reklame i kroz centralnu
rutu bivaju ubjedeni ako su kroz reklamu pruzene

Duboka obrada,
usredsredena na
kvalitet
argumenata

Privremena
promjena koja je
podloZna
blijedenju 1

poruke kontranapadima

Pristup obrade Ishod ubjedivanja

Povrina obrada,

usredsredena na Trajna promjena

koja se opire
nestajanju i
kontranapadima

korisne nove infomracije koje su uvjerljive.
Periferna ruta je korisna kada musterije nemaju
zelju 1 motivaciju da saznaju viSe o proizvodu,
kroz perifernu reklamu potrebno je wuciniti
proizvod ili ,privlaénim tj. pozeljnim* StaviSe
reklama 1 proizvod mogu biti privlacniji kroz
asocijaciju. Primjer su dvije reklame za
humburger, prva reklama je sadrzala informacije
o razli¢itim sastojcima i1 vrstama hamburgera
druga reklama je sadrzala sliku djevojke u
kupac¢em kostimu sa hamburgerom. Oba nacina
promocije su se pokazala efikasnima jer njihov
cilj je da se proizvod ucini poZeljnim za kupca.
Ukoliko polazimo od pretpostavke da je proizvod
koji pruZamo kvalitetan, onda Zelimo da samo
kupcima prenesemo tu poruku. Pitanje ostaje na
koji je nacin najbolje tu poruku prenijeti? Veéina
biznisa je budzet koji su imale na raspolaganju
koristile na promociju preko televizije, radio
kanala i bilborda. Proces je standarno pokrenut sa
vrha kompanije ka marketing menadZerima,
marketing angencijama i zatim medijima bez
konsultacije sa musSterijama. Medutim, sa
pristupom digitalnih alatki sve lakSe postaje
konsultovati musterije o kvalitetu reklama. Jedan
od primjera uspjeSne komunikacije kompanije 1
musterija u organizovanju promocije je “Jones
Soda”. Kompanije nije potrosSila ni dolar na
reklamiranje, ve¢ su veéinu njihovih reklama
pripremile musterije, koje su podijelile preko
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drustvenih mreza i medija Sering sajtova kao §to
je youtube. Musterije su takode predlozile dizajn
soda flase (etikete na flasi), StaviSe dostavile su
fotografije 1 skice dizajna, na flaSi piSe ime
dizajnera koji je osmislio dizajn flaSe. Na samoj
etiketi boce stoji poruka kompanije da
podrzavaju sugestije musterija i da prilagodavaju
proizvod na osnovu sugestija kupaca. Treci
element marketing miksa je lokacija ili nacin
plasmana proizvoda ili usluge. Cilj osmi$ljavanja
ovog elementa marketing-a je da utvrdi najbolji
nac¢in kako uciniti proizvod dostupnijim. U
veéini slucajeva govorimo o fizi¢koj lokaciji
poslovanja na kojoj se prodavaju proizvodi ili
usluge. Veliki broj firmi angazuje distributere
koji organizuju prodaju njihovih proizvoda ili
nude licence za proizvodnju ili poslovnu fransizu
kako bi unaprijedili na¢in plasmana proizvoda.
FranSize pored prava distribucije odredenog
proizvoda one mogu biti restorani, hoteli,
suvenirnice, ¢ak i automati za prodaju kafe.
Kljuéni koncepti lokacije i1 nacina plasmana
proizvoda kao elementa marketing miksa su :
Menadzment inventara, logisitka i upravljanje
prodajom. Kako bi bolje razumjeli ove koncepte
potrebno je razumijeti distribuciju i maloprodaju.
Prvo da razmotrimo distribuciju. Distribucija je
najcesce delegirana uvoznicima zatim
veleprodajnim objektima, a iz veleprodaje
trgovinskim lancima i prodavnicama. Svaki
ucesnik ovog lanca Zeli da uveca svoje prihode 1
umanji svoje troSkove. Shodno tome, jako Cesto
postoji konflikt u lancu distribucije. Proizvoda¢
mora da aktivno prati lanac distribucije, prije
svega proces distribucije uvecava konacnu cijenu
proizvoda. Drugi askept distribucije je
maloprodaja. Maloprodaja je najcesc¢e konacni
korak kanala distribucije. Odabir partnera u
prodaji proizvoda je 1 odabir kupaca vaSeg
proizvoda. Firme koje proizode luksuznu robu,
Luis Vuitton, paZljivo bira svoje prodajne

objekte i dostupnost njihovog proizvoda je
eksluzivna jer je orijentisana na specificnu
demografiju sa visokom plateznom mo¢i. Sa
druge strane ukoliko je rije¢ o jefitinim
svakodnevnim namirnice poput Cetkica za zube
ili Sampon, proizvodac ¢e traziti Sto Siri kanal
distribucije koji obuhvata najve¢i moguéi broj
prodajnih objekata. Prodajni objekti znacajno
variraju 1 u nacinu pruzanja usluga, neki
maloprodajni  objekti  poput  samoposluga
plasiraju proizvode bez saradnje sakupcima, dok
radnje luksuznh brendova imaju izraZzen stepen
komunikacije sa kupcem, kako bi locirali ili
prodali proizvod koji kupcu odogovara. Naravno
ima izuzetaka, ali ipak se vecina proizvoda
prodaje preko maloprodajnih objekata. Usluge
maloprodanih  objekata  nijesu  besplatne,
proizvoda¢ dobije od 60% do 70% prodajne
vrijednosti. Zato je lanac prodaje najcesce
primarni fokus svih proizvodaca. Kao $to smo
rekli ima izuzetaka koji ukazuju da mogu da
zamjene tradicionalni sistem. Veéina firmi stvara
kanale prodaje koji zaobilaze lanac distribucije i
prodaju svoje proizvode direktno kupcima,
najées¢e preko interneta. Citave industrije su
nastale i zasnovane na online prodaji, prije svega
moZzemo navesti Amazon 1 Aliexpress koji veé
predstavljaju vodec¢e lidere u distribuciji
proizvoda. Ovaj proces tranzicije na direktnu
prodaju preko interneta je siguran trend i postaje
izvjesno da ¢e online trgovina mozda postati
norma u trgovini. Stopa rasta je nevjerovatna,
samo u Sjedinjenim americkim drZzavama u 2014
godini zabiljezeno je preko 300 milijardi u e-
commerce trgovini, dok u 2019 godini ostvareno
preko 600 milijardi dolara u trgovini. Zanimljiv
primjer distribucije proizvoda je kompanija
duseka Casper. Prvi put kada musterija isproba
njihov dusek je u njithovom domu. Ako duseci
mogu da budu prodavati iskljucivo online, to
nam ukazuje da gotovo bilo koji proizvod moze
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biti prodat online. Ovaj rast u online trgovini
vjerovatno nikog ne iznenaduje, medutim, ono
Sto iznenaduje je Cinjenica da digitalne alatke ne
samo da su u moguénosti da zamjene
maloprodjane objekte, vec¢ cjelokupni kanal
distribucije. Ovo je vazna lekcija iz
preduzetniStva, jer nijedno trziSte nije sigurno,
trendovi se mjenjaju i “stare” indistrije ili bivaju
prevazicene ili osmisljene na novi nacin. Mozete
pomisliti da je online trgovina sigurnost i da ¢e e-
commerce vremenom dominirati trziStem, ali
potcjenjujtete  sposobnost trziSta da bude
disruptivno. Istom brzinom kojom su e-
commerce sajtovi promjenili “igru” 3D printeri
mogu da proizvode igracke, alatke ¢ak i oruzje.
Ukoliko evolucija 3D printera nastavi da bude
dostupna postoji mogucénost da ¢e u cjelosti
zamjeniti sistem proizvodnje i distribucije.
Promjene u tehnologiji i nove ideje ¢e nastaviti
da uticu na trziste, zato je vazno ostati informisan
0 svim potencijalnim promjenama, kako bi na
pravilan nacin osmislili sopstveni marketing
miks.

Cetvrti element marketing miksa je cijena.Ovaj
aspekt marketinga je fokurisan da pomogne
preduzecu da otkrije najbolju cijenu odredenog
proizvoda. Cijena je znacajno drugacija od
ostalih elemenata miksa, jer svi ostali elementi
stvaraju vrijednost proizovodu dok cijena
oblikuje tu vrijednost 1 stvara nain da se
stvaranje te vrijednosti isplati firmi. Zato je dobra
cijena fundamentalna za profitabilnost i opstanak
na trziStu. Osmi$ljavanje cjenovne strategije je
kompleksna odluka, koja mora da razmotri
troSkove proizvodnje, koliko su musterije
spremene da plate, kao i cijene konkurentnih
proizovoda.Na primjer, CocaCola je imala sistem
odredivanja cijena u odnosu na svoje konkurente,
a konkurencija je bila intenzivna, Pepsi i drugi
proizvodaci kole i CocaCola je pokuSavala da
postavi svoje cijene ravnima onim svojih

konkurenata. Cijena CocaCola u svjetu je uvijek
ispod eura, time je veoma pristupacna za sve
musterije. Par koncepata koje trebamo razmotriti
kada govorimo o cijeni su : Break-Even analiza,
“price elasticity” 1 referentne cijene.
Fokusira¢emo paznju na dva klju¢na koncepta a
to su cjenovne strategije firmi i znanje cijena kod
musterija. Prvo par rije¢i o cjenovnoj strategiji,
tri najCeSc¢e strategije su : Cost-based pricing,
competitive based pricing i value based pricing.
Cost based pricing je kada se na cijenu
proizvodnje doda procenat marze, na primjer
veina autosalona prodaje automobile po
nabavnoj cijeni sa marzom od 5% do 10%.
Competetive based pricing je strategija kada je
cijena proizvoda utvrdena kada se uporedi sa
cijenama konkurenata. Na primjer ako cijena
goriva se smanji na jednoj benzinskoj stanici, sve
obliznje benzinske stanice ¢e smanjiti cijenu da
se podudara sa najnizom. Value based pricing, je
strategija koja se fokusira na vrijednost
proizvoda u odredenoj situaciji. Cijena pic¢a u
bioskopu je veca u odnosu na njegovu trziSu
vrijednost, jer je bioskop jedini koji moZe da
ponudi to pice ili cijene ljekova i zaliha hrane su
znatno vece u stanju krize. Drugi vazni koncept
poznavanja cijene kao elementa marketing miksa
je “poznavanje cijena’omogucava kupcima da
postave ocekivanja 1 poznavanje cijena dava
odredenu “mo¢” kupcima na trziStu. Medutim,
studije ukazuju da potroSa¢i imaju jako loSe
poznavanje cijena. Jedna studija potroSaca je
pokazala da manje od pola kupaca zna cijene
proizvoda koje su stavili u svoju potroSacku
korpu.? lako nemaju jasnu cijenu imaju dobar
osjecaj koliko uobicajno trose za iste namjernice.
Sta se promjenilo u marketing miksu kada je rije¢
o cijenama ? Cijenu su do sada utvrdivali

2 Vanhuelel and Dreze (2002) ,,Measuring the price
knowledge shoppers bring to the store” Journal of
Marketing.
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proizvodaci i prodavci i kupci najé¢esée ne znaju
cijenu dok je ne vide na policama supermarket.
Takode, gotovo je nemoguée pregovarati o cijeni
proizvoda. Ovaj fokus odredivanja cijena na
odluke firmi se polako mijenja, kroz proces
digitalizacije. Sada ukoliko udete u prodavnicu i
zelite da kupite televizor, ne morate nuzno da
platite cijenu koja piSe na polici. Na primjer
ukoliko televizor kosta hiljadu eura, ne mozete
re¢i prodavcu da zelite da platite samo 900 eura,
ali ako iskoristite moblini telefon da pokazete
prodavcu da isti televizor mozZete Kkupiti
povoljnije postoji Sansa da ¢ete smanjiti cijenu.
Stavise $irom prodajih lanaca u americi postoji
strategija “product matching strategija” kojom

prodavci smanjuju cijene da su paralelne svojim
konkurentima.  Sve su dostupniji portali o
cijenama, sniZzenjima i akcionim prodajama, a
postoji 1 sve veéi broj mobilnih aplikacija koje
pomazu da se uporede cijene. Model “skrivanja
cijena” tj. model da kupac sazna cijenu samo na
prodajnoj lokaciji je u fazi tranzicije Kka
transparentnosti cijena i pregovaranju cijene do
iste cijene sa konkurentima.

2.4. Organizovanje prodaje

Prodaja je proces u kojem dolazi do razmjene
novca za proizvod ili pruZzenu uslugu. Prodaja je
cilj poslovanja svakog biznisa. Paradoksalno je
medutim, da uprkos znacaju prodaje, postoji jako
malo prostora u obrazovanju ¢ak i u srednjim
ekonomskim Skolama kako bi se daci naucili
procesu prodaje i nacinu komunikacije sa
kupcima. Cak i na globalnom nivou nema
dovoljno istrzivanja na ovom polju. Pored
konferencija, motivacionih razgovora i interernih
osposobljavanja  kompanija, prodaja iako
primarni dio poslovanja je delegirana kao
sekundarno zaduZenje. Ukoliko zelite da budete
dobar preduzetnik, morate biti dobar prodavac.
Vas proizvod mora da ima vrijednost koju ste vi
u stanju da prikazete. Ne trebate biti agresivni u
ubjedivanju potencijalnog kupca, ve¢ je potrebno
da prepoznate da li potencijalni kupac ima interes,

Sta bi mu odgovaralo i1 kako da mu pomognete da
ostvari to S§to mu je potrebno. Jednostavno
zaboravite na proizvod, ve¢ posvetite vasu
paznju potrebama musterije. Osobe koje nijesu
navikle na prodaju i na neposrednu komunikaciju
¢e uvijek imati problema u prodaji, ali cak i
stidljivije i introvertne osobe mogu da se
upoznaju sa procesom prodaje. A sa druge strane
kao §to smo rekli, veoma samouvjerene osobe
koje previse ubjeduju kupce kako je njihov
proizvod odli¢an ne ulivaju povjerenje. Kako se
otvoriti u komunikaciji, kako dozvoliti kupcu da
iskaze svoje potrebe i interesovanja i kako dati
povjerenje vasem proizvodu a da ne izgleda da
nesto prodajete? Najvaznija stvar koju treba da
znate povodom prodaje u Crnoj Gori je da Cete
imati veliki broj “teSkih musSterija”, osobe ¢e se
naljutiti kad im kaZete da neSto Cak treba da se
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plati jer ocekuju da je besplatno, a dio ¢e probati
da cak prevari prodavca. Bilo bi potrebno
pripremiti novi priru¢nik prodaji da bi upoznali
preduzetnike sa na¢inom osmis$ljavanja prodajne
politike, odnosno kada se dozvoljava kupovina
proizvoda na rate, koji su uslovi i sigurnost, kada
se moze proizvod testirati, nekad ne pruziti
uslugu ili dovesti sebe u situaciju da neko nije u
obavezi da vas plati ako ste ve¢ odradili posao.
Bez obzira na nedostatak informacija koje imate,
najbolji korak prilikom osmisljavanja prodajne
politike je da razmislite dobro o svim moguéim
problemima prije nego $to po¢nete da prodajete
usluge ili proizvode i razmislite o potencijalno
najneprijatnijim slucajevima i razmislite kako ih
mozete izbjeci 1 kako prevazi¢i ukoliko su to
kupci. Zatim, odredite koje su vaSe “granice”,
kako bi lakSe mogli da prepoznate okolnosti i da
se pravilno postavite prema musteriji. Sada, Sta
potecijalne musterije zele od Vas? Musterija
ukoliko je wusla u vasu radnju ili vas je
kontaktirala ima neki cilj na umu. Prva stvar koju
bi trebalo da saznate je $ta je taj cilj i musetriji
trebate pomo¢i da ostvari taj cilj. Vecina
musterija odmah kaze njihove najmere i cilj, tada
oni ili svjesno ili podsvjesno ne dozivljavaju vas
kao nekog ko moze da pomogne ili zapravo kao
nekog ko moze da odmogne da postignu svoj cilj.
Na primjer, ukoliko kupac posjeti salon
namjestaja i kaze da samo razgleda, on to stvarno
1 radi, ali to nije cilj te osobe, ona Zeli da sazna
cijene, uporedi sa konkurencijom ili ne zeli da
razgovara sa prodavcem koji bi ih potencijalno
dekoncetrisao ili im smetao sa konstantnim
pokusajima prodaje. Medutim, ukoliko prvom
instancom skrenete paznju ne sa procesa prodaje,
ve¢ na proces lakSeg utvrdivanja cijena ili boljeg
nacina da imaju uvid u veci broj proizvoda kroz
kataloge, Stofove ili portale putem kojih mogu da
imaju vise informacija pomogli ste im u
njihovom cilju. Zatim, potsjetite ih da cijena nije

jedini faktor, da roba moZe da se poruci,
prilagodi, da imate povoljniji transport robe od
konkurencije ili nudite robu na vise rata. Kad
cijena nije jedini faktor, cilj samog kupca se
mijenja i na osnovu informacija koje ima lakse
dolazi do odluke. Zatim, ako musterija nije
otkrila cilj, mozete ocekivati i neuobicajna
pitanja, morate biti oprezni, tada najcesce rije¢ o
kupcima sa “lo§im namjerama”. Primjeri mogu
biti krada, nespremnost na Kupovinu, nema novac
ali zeli da kupi robu i brojni drugi negativni
primjeri.

Drugi faktor, koji treba da poznajete “gubitak”
koji musterija potencijalno osje¢a, postoji
znacajan broj onih kojima je jako teSko da
“potrose” novac. NajceS¢e imaju osjecaj da su
primorani nesto da uzmu a pri tome nesto gube,
tj.novac. Osjecaj gubitka je svima emocijonalni
“Sok” 1 rezultira nervozom, frustracijom, tugom i
bijesom. Trebalo bi da vi kao prodavac umanjite
strah od gubitka svakoj musteriji, kroz dokaz i
primjer da dobijaju a ne da gube. Ako stvarno
zelite da se posvetite “umjetnosti prodaje”
najbolje je da zapisujete vaSa iskustva i
analizirate Sta je proSlo dobro, a Sta loSe. Kako
ste vi subjektivni, najbolje je da analizirate
proces prodaje za desetak musSterija, iskustvo
podijelite sa kolegama i prijateljima i popricajte
0 slucajevima U prodaji. Stec¢i ¢ete uvide za
kratko vrijeme koji vam mogu znacajno pomoci
u kvalitetu daljeg rada. Koje vjestine morate da
imate da bi unaprijedili proces prodaje? U nasem
drustvu postoji nedostatak ljudi koji umiju da
“slusaju‘ staviSe djeluje kao da vecina razgovora,
da ljudi ¢ekaju priliku da drugi zavrSe kako bi
oni nesto rekli. Dozvolite musteriji da kaze i da
nastavi da govori, ukoliko mozZete da sluSate 1
pokazete interesovanje da otvorite dijalog lakse
Cete posti¢i prodaju. Ne smijete biti pasivan
»slusalac* ve¢ treba da odgovorite na svako novo
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saznanje. Zatim, apsoloutno je nedozovoljivo da
vi kao prodavac ili va§ prodavac ne znaju 0
proizvodima koje prodaju. Vise nego Cest slucaj
da prodavce ne interesuje proizvod i samo sluze
da naplate ukoliko ba§ musterija insistira da
nesto kupi, a i1 tada prodavac bezvoljno prodaje
proizvod. Ako nemate prodavca koji je
zainteresovan i aktivan, ne mozete ostvariti
uspjeh u poslu. Shodno da je rije¢ o Crnoj Gori 1
da gotovo niko nije zainteresovan za Svoj posao,
koliko god da je ovo nemoguca misija, bolje je
stalno mijenjati prodavce nego biti nezadovoljan
uspjesnoséu prodaje, ako nakon mjesec dana ne
poznaje proizvode i nema zelju ili volju da prica
0 njima, ta osoba nije prodavac ona je samo
fiksni trosak.

Kada prezentujete proizvod uvijek pocnite od
najboljeg, studije ukazuju ako prikazete
najeftiniji proizvod pa idete ka najskupjem,
umjesto pokazati najbolji pa i¢i ka najgorem,
prihodi opadaju za 30%. Istu gresku su ponovili
mnogi u poslu, u Zelji da zaklju¢imo posao,
pristajemo na loSije uslove kada smo bili u
pregovarackoj situaciji da imamo znatno bolje
uslove. Primijeticete da“ rijetkost™ proizvoda ili
usluge uveliko utiCe na njegovu cijenu, takode
osje¢aj da postoji potraznja utiCe znacajno na
Sansu njegove prodaje. Zanimljiv primjer, StaviSe
neeticki, moze ukazati na karakteristike ljudske
prirode prilikom kupovine. Prodavac kola u
americi, kada bi Zelio da proda odredeno auto,
uvijek je ugovarao vise ljudi zaiteresovanim za
auto u isti termin. Kada bi musterija dosla da
raspita o autu, nakon par minuta razgovora sa
prodavcem bi se pojavila nova musterija,
prodavac bi se izvinio prvoj musteriji, i zamolio
da saceka dok bi auto pokazao novoj musteriji,
zatim bi do§la 1 trea musSterija zainteresovana za
isto auto. Prodavac je imao jednu od najuspjeSnih
strategija prodaje, kroz koju bi drasti¢no ubrzao

porces pordaje i povecao cijenu automobila time
Sto bi stvorio ociglednu potraznju sa svojim
proizvodom, pri tome vrijednost proizvoda i
strah od gubitka ukoliko se proizvod ne kupi na
vrijeme.

Jedna od navaznijih barijera u prodaji je
neodlu¢nost musterije. Najbolji nafin da se
razumije razlika i znacaj ove dileme je pitanje
“Ako su tri zabe odlucile da skoce u baru, koliko
je zaba u bari?” tacan odgovor je 3? Ne, ne ni
najmanje. Jer ukoliko musterija kaze da se
odlucila da nesSto da kupi, to ne znaci apsolutno
nista, dok vam stvarno ne plati proizvod ili
uslugu. Jer, iako su izrazili namjeru nesSto da
kupe ne zna¢i da Zele da plate tu uslugu ili
proizvod. Ne pretpostavljajte da ste nesto zavrsili,
sve je u opticaju dok se prodaja ne finalizuje.

Dobar prodavac treba da prepozna koja strategija
prodaje djeluje za razli¢ite musterije, od dvadeset
musterija imacete dvadeset razliCitih strategija,
ali na dvjesta musterija sigurno ¢ete naci sli¢nosti
sa prvih dvadeset musterija i umjecete da se
prilagodite.  Prilagoditi  strategiju  prodaje
musteriji zahtjeva 1 Zelju za prilagodenjem 1
objektivnim ucenjem iz iskustva, upravo zato je
potrebno da stalno analizirate Sta djeluje u
komunikaciji sa razli¢itim vrstama musSterija 1 da
budete svojevrstan kameleon u ophodenju prema
njima. Ako Zelite da unaprijedite prodaju morate
da imate dobru prezentaciju, za manje od trideset
sekundi potrebno je da prezentujete sebe kao
nekog kome mogu da vjeruju, koga zele da
saslusaju 1 ko im moze pomoci. Pored
sposobnosti prezentacije samog sebe potrebno je
razumjeti  sposobnost samog biznisa da
prezentuje sebe, tj. da ima usluge i1 nacine
podrske musterijama kako bi bolje odgovorili
njihovim potrebama, umanjili strah i stvorili
dodatnu vrijednost proizvodu koji im se prodaje.
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Te usluge mogu biti dostave, pokloni za kupce,
dobra prezentacija i dekor koji je u skladu sa
stilom prodajnog asortimana, prodaja na rate i
brojne druge pogodnosti koje mogu olakSati
prodaju. Preduzeéa nijesu ,,negativci® iako bi
mnogi lako orijentisanost ka prihodu prikazali
negativnim, preduzec¢a su u Crnoj Gori u osnovi
stvaraoci drustvene vrijednosti i pokrivaju bolje
elementarne potrebe gradana bolje nego ijedna
institucija. U jednoj raspravi sa osobom koja radi
u drzavnom sektoru, doslo je do teme da je
neohpodno rigorozno kazniti, sve one Kkoji nijesu
registrovali smjestaj i nijesu platili takse.
Odgovor sagovorniku je bio da ¢e takve mjere
ostetiti ekonomski razvoj 1 smanjiti broj
smjeStajnih kapaciteta 1 usporiti privredni rast.
Stavise ukoliko porezi prevazilaze privredni rast,
poreska osnova se samo smanjuje i najce$ée se
povecava zaduzenost kako privrede tako i
drzavnog sektora. Na bilo koji argument
pozitivnog argumentovanja o znacaju privatnog
sektora iskrena povratna informacija iz drzavnog
sektora je komentar da je vecina poslodavaca u
Crnoj Gori neobrazovana i da je drzava privukla
investicije koje su razvile ekonomiju. Naravno,
bilo je neohphodno ukazati na to da poslodavci
placaju ipak sve troSkove drustva i da su oni ti
koji snose rizik da dozvoljavaju gradanima robu,
vecini koja nema kupovnu mo¢ na dvanest rata.
Vecina kompanija je zaduZzena 1 sa velikim
potraZivanjima koja ne moze lako da naplati.
TrziSte ne oprasta, time ukoliko nijeste u stanju
da pruzite ono $to musterije traZze vi necete moci
da  poslujete.  Ukoliko  poslujete, vasa
~mantra®“ nije 1 ne smije biti prihod, ve¢ prvo
usluznost. Nijeste vi preduzetnik sam protiv svih,
ve¢ kljucan dio kolektiva. Ako mozete vasu
kompaniju da ucinite dijelom zajednice 1 da se
prilagodite njihovim potrebama, prodaja ¢e ,,i¢i
sama od sebe*. Sada, ne treba pogreSno svatiti da
su preduzeca humanitarne institucije, nije svaka

musterija uvijek u pravu, niti treba da trosite
vrijeme na one koji su odlucili da samo trose
vrijeme bez najmanje namjere da kupe vas
proizvod ili da se cjenkaju ili da obstruiraju vas
rad. Vazno je znati da je vas cilj da usluzite one
koji Zele biti usluzeni 1 prodate samo gdje je
moguce prodati. Vise je onih koji ¢e da troSe
vasSe vrijeme 1 potrebno je razviti dobru strategiju
kako na adkevatan i1 kulturan nacin ukloniti takav
troSak vremena. NajCeSée delegiranjem na
katalog prozivoda ili da saznaju vise preko sajta
ili da popune aplikacioni obrazac, formular za
sniSenje itd. Vecéina prodavaca posalje tesku
musteriju u drugu smjenu.

Postedite sebe 1 musteriju lazne iskrenosti, samo
je potrebno da im stavite do znanja da cijenite
njihovu ,,patronazu‘ vase prodavnice, usluge i da
ste im na raspolaganju. Neki zele da odmah
predu na posao i potrebno je odmah da
odgovorite na njihove potrebe, ali takode uvijek
razmotrite sve dalje puteve razgovora od
porodice, do posla, zdravlja jednostavno
izgradite komunikaciju. Drugi vid musSetrije je
koji Zeli da se isprica, potrebno je biti pazljiv i
sasluSati ali sa vremena na vrijeme pronaci neku
paralelu sa vasim poslom 1 uslugom. Nakon
duzeg izlaganja kada musterija odluci da prica o
proizvodu ako ste prepoznali faktore koji bi
mogli motivisati da kupi proizvod, upotrebite te
faktore za ubjedivanje. Ako musterija nema
konekciju sa prodavcem, nece kupiti proizvod.
Nikad necete prodati proizvod time S§to
ubjedujete koliko je odlican, jedini nacin da
ubijedite da kupi proizvod ukoliko ta osoba ima
osjecaj da ¢e nesto izgubiti ukoliko ga ne kupi.
,Nas§ proizvod je jeftiniji za 20%, efikasnije
uklanja mrlje, napravljen od najkvalitetnijeg
materijala i ima preko 5 nagrada za dizajn,
musteriji ne znaci apsolutno nista. Ali ukoliko
kazete da smo primjetili da su vam klijenti trzni
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centri koji su kupili proizvod javili da su im
trenutno troskovi materijala ¢iS¢enja manji za ¢ak
16% , a da nijesu imali nikakvih problema sa bilo
kojim mrljama, a pri tome da su vas preporuciti
novim klijenatima, da su sanitarnii inspektori su
iznenadeni kvalitetom Cisto¢e njihovih objekata,
itd. Stvarate prakticnu vrijednost, Staviste
direktnu  potrebu za vaSim proizvodom.
Prikazivanje proizvoda treba da izazove
svojevrsnu prepoznatljivu emocionalnu reakciju i
rjesenje nekog problema. Ukoliko vasa prodaja
zavisi od sastanaka sa potencijalnim klijentima,
prije svega morate biti fokusirani na cilj sastanka,
ako nijeste postigli cilj sastanka dobar razgovor
bez cilja je neuspjeSan sastanak. Otvoreno pitajte
za prodaju, mala je Sansa da ¢ete odmah dobiti
potvrdan odgovor ali sigurno da cete otovriti
proces prodaje i lakSe cete pitati ponovo gdje
imate Sansu da zakljucite prodaju. Najbolji nacin
je da se uci iz greSaka. Nazalost greSke mnogo
kostaju 1 potrebno je mnogo greSaka da bi stekli
iskustvo u prodaji. Najbolnija greska svih
sastanka je nespremnost na sva pitanja, sa prvim
pokazivanjem neznanja, pokazujete
neprofesionalizam i umanjujete izglede za
poslovnu saradnju. lzbjegnite Cestu gresku da
obecate viSe nego S§to mozete dostaviti. Ne
pocinjite saradnju bez ugovora i bez jasno
utvrdene cijene 1 svih varijacija te cijene i nacina
uplate sredstava. Naravno i najvaznije ne pricajte
previSe. Takode, musterije analiziraju svjesno ili
nesvjesno sve o vasem poslu. Odnos sa vasim
zaposlenima, njihove godine, nacin ophodenja,
sredenost poslovnog 1ili prodajnog prostora i
primjeti¢e svaki trag lijenosti, neorganizovanosti
ili nedostatka profesionalizma. Standard u poslu
uvijek mora biti na maksimumu, sve ispod toga
je nedozvoljivo. Sitnice vas mogu kostati prodaje,
smanjenje prodaje vodi ka smanjenju prihoda, §to
vodi ka smanjenju kvaliteta, smanjenje kvaliteta
gubitku prodaje i stvoren je ciklus slabljenja

poslovanja. Takode kritika vrijedi zlata ukoliko
umijete da je prihvatite, svaki negativni komentar
ima neki trag istine. Bez obzira koliko vas
uvrijedi, morate da ga uzmete u obzir i
analizirate kako da popravite greSku. Ukoliko
vec¢ radite vise godina, sasvim sigurno da nemate
vremena da preuzmete nove obaveze da bi
popravili nedostatke, ali ukoliko ih ignorisete
samo ste Stetite sebi 1 svojem biznisu. I naravno
ako vi ne vjerujete u vas biznis, on nema izgleda
da ostvaruje prodaju, a jo§ manje izglede da
opstane na trzi§tu. Vjerovanje u uspjeh je mozda
naivnost 1 subjektivnost koja vas moze odvesti u
finansijsku propast, ali sa druge strane ukoliko ne
vjerujete u va$ posao necete biti u stanju da ga
efikasno vodite 1 da prodajete vasu uslugu ili
proizvode, time ponovo vodite sebe u finansijsku
propast. Potrebno je da predemo i par smjernica
prodaje. Recimo da ste prezentovali vas proizvod
i vrijeme je da potencijalna musterija kaze nesto
o njemu. Musterija ¢e rijetko otvoreno reci
,»he“ zato Ce dati razloge. Zlatno pravilo je da
saslusate razloge i ne prekidate argumentaciju
musterije. Ukoliko prekidate, to samo iritira
potencijalnu musteriju. Ve¢ pokuSajte da
razumijete Sta musSterija argumentuje, jer ce
sigurno sljede¢a musterija imati slican argument.
Najbolji odgovor je za svaki argument da ih
pitate ,,jeste sigurni da vas ne kostaju te usluge ili
proizvodi vise®, da 1li ako ukazu na slabost
kvaliteta ili nekog aspekta vaSeg proizvoda,
recite da je zapravo to ,nasa snaga“. Ukoliko
kazu da je cijena previsoka, uvijek pitajte koja bi
cijena odgovarala a da oni budu sigurni da su u
plusu. Ako kazu imate loSu reputaciju, izrazite
zaljenje ako je ono iskreno 1 ozbiljno
evidentirajte Sta je uzrok loSe reputacije. Ukoliko
je prezentacija dobro prosla, obavezno ponudite
uzorak, budite spremni da vas neko od lojalnih
klijenata preporuci ili da moZe da pozove parnera.
Ako kaze da je cijena dobra imate odlican
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indikator prodaje a pri tome ako ste ponudili
testni period imate Sansu da se pokazete da Cete
ga uvaziti kao klijenta. Prije sastanka, upoznajte
karakter osobe sa kojom se sastajete i razmislite
Sta oni ocekuju kao klijent i koja zajednicka
poznanstva ili konekcije imate. Zatim razmislite
uvijek o potrebama njegove kompanije i li€nih
potreba te osobe u kompaniji i ciljevima ukoliko
nijesu direktor ili vlasnik. Da li postoji emocija
koju va§ proizvod ili usluga mogu da izazovu,
oslonite sa na emocije da pruze podrsku procesu
donosenja odluke, ali osnov prodaje treba da
bude postizanje ,.cilja*“ musterije. Neuspjeh u
prodaji nije konstanta, ali ukoliko se ne uéi iz
greSaka on to moze postati. Ukoliko ste uspje$no
dogovorili posao, vazno je da ne budete nervozni,
ukoliko ste introvert u prirodi to je tesko ali
trudite se da pokazete iskustvo 1 znanje.
Obezveno uvazite sve komentare musterije koja
je pristala i prilagodiste se njihovim zahtjevima.
Vrijeme vam nije partner, zato za kratko vrijeme

pokazite kvalitet saradnje koji ste u mogucnosti
da dalje dostavite klijentu i igrajte na vrijeme.
Ukoliko postepeno gradite lojalnost sa klijentima,
vremenom c¢ete imati ,,siguran“ izvor prihoda.
Uvijek postavite dodatnu vrijednost saradnje sa
Vama, vi vrijedite koliko va$ proizvod i
kompanija i podijelite nove zajednicke ideje u
poslu. Imacete loSih musSterija 1 poslovnih
partnera, ucite od problema nemojte da vas
problemi i prepreke definiSu, jo§ manje da uticu
na saradnju sa budu¢im partnerima.

Vazno je poznavati par elemenata koji uticu na
uspjeSan  poslovan  odnos, prije  svega
»reciprocitet® ukoliko vas je klijen pozvao na
dogadaj ili seminar obavezno prihvatite poziv,
istom mjerom uzvratite. Ukoliko redovno
uplacuju dostavljene racune, nagradite ih zbog
toga. Uvijek djelujte da stvorite ravnopravan
odnos uzajamne vrijednosti sa  klijentom.

3. FINANSIJSKO UPRAVLJANJE

3.1. Osnovna i obrtna sredstva

Za upravljanje poslom potrebno je da ste
upoznati sa svim finansijskim aspektima
poslovanja. Prije svega kad govorimo o
finansijama kompanije najces¢e govorimo o
finansijskom upravljanju, dok ra¢unovodstvo se
bavi pracenjem finansijskih transakcija. U
racunovodstvu novac se samo biljezi i evidentira.
Vazno je razumjeti da finansijsko upravljanje
odvojena nauka od finansija, ekonomije i
racunovodstva. Svaka finansijska odluka je
finansijsko upravljanje tj. bilo koja odluka da se
odredeni iznos novca opredijeli za kupovinu,
ustedevinu ili investiranje. Svaka odluka je

procjena benfita 1 troskova. Drustva sa
ogranicenom odgovornos$¢u i akcionarska drustva
su dominantna forma pravnog organizovanja
privrednih subjekata, odvajanje finansijske dobiti
vase kompanije od vasih li¢nih postoji na i
pravnom osnovu. Na primjer, iako su akcionari u
akcionarskom drustvu vlasnici kompanije imaju
dividende 1 mogucénost kroz skupstinu akcionara
da biraju upravni odbor, postoji jasna razlika
izmedu finansija kompanije i finansija vlasnika
kompanije. Drustvo sa ograni¢enom
odgovornoséu moze osnovati jedno ili viSe
fizi¢kih ili pravnih lica, ulaganjem novcanih ili
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nenovcanih sredstava u drustvo radi ostvarivanja
dobiti. Osnivac¢i odgovaraju finansijski samo za
iznos u visini sopstvenog uloga. Drustvo se
osniva ugovorom ili odlukom i usvaja sopstveni
statut, postaje pravno lice uz obaveznu
registraciju u Centralni registar privrednih
subjekata — CRPS. Prijmer moze biti da osoba
“H” Zeli da otvori djeciju igraonicu i kao ulog u
preduzec¢e je ulozila hiljadu eura, sva roba,
oprema i materijal su kupljeni ugovorom preko
racuna kompanije, zna¢i kompanija a ne osoba
“H” je kupila opremu i materijal. Ukoliko
igraonica ne uspije sa poslom, svi dugovi se
podmiruju likvidacijom, ovom sluc¢aju prodajom
robe koju kompanija posjeduje, ukoliko su
dugovanja veca od vrijednosti kompanije osoba
“H” ne snosi finansijsku odgovornost za gubitke
kompanija.  Akcionarsko drustvo je drustvo
fizickih ili pravnih lica koje se osniva u cilju
obavljanja  privredne  djelanosti,  kapital
akcionarskog druStva je podljeljen na akcije.
Akcionarsko drustvo stie status pravnog lica
kada se registruje u CRPS. Ukoliko je jedan ili
vise osnivacka skupilo sredstva u iznosu preko
25 hiljada eura 1 odlucili su da emitiju osnivacke
akcije kako bi otvorili mlin za braSno. Osnivacki
kapital je ulozen u osnovna sredstva i objekat za
obavljanje djelanosti, i recimo da je prihod
kompanije na godi$njem nivou isnosio 10 hiljada
eura, a profit hiljadu eura svi akcionari bi imali
srazmjerno njihovom ulogu i primili dividende
na osnovu profita. Ukoliko je akcionarskom
drustvu potreban dodatan kapital, ono moze
emitovati nove akcije i uz investicije novih
akcionara je moguce prosiriti poslovanje.
Akcionarska drustva su osnovana imajuéi u vidu
laksi nacin da se investirani “kapital” moze lakSe
valorizovati ili prodati.

Klju¢ni dokument u finansijama je bilans stanja i
uspjeha, kompanije su obavezne da prijavljuju

svoje prihode poreskoj upravi. Bilans stanja i
uspjeha pojasnjava poslovanje i nudi jednostavan
i lak nacin da se procijeni uspjesnost kompanije,
koji je bio profit, omogucava komparacije
uspjesnosti sa prethodnim godinama, a na osnovu
njega investitori i kreditori mogu da utvrde
sigurnost investicije i kredita. Bilansi stanja i
uspjeha moraju biti revidirani i dostavljeni
poreskim organima. Uloga racunovode ili
revizora je da na vjerodostojan nacin prijave
poslovanje kompanije. Kroz stanje uspjeha
moguce je primjetiti ukupne prihode jedne
kompanije i ostvarenu dobit. Profit medutim
znac¢i dobit ali ne znadi solventnost ili lividnost,
zbog toga bilans stranja prikazuje i likvidnost
sredstva tj. koliko novca komapnija ima na
racunu. Kao $to smo rekli vlasnici akcionarskih
drustava su akcionari, akcionar kompanije “G”
moze biti bilo koje liceako kupi akcije te
kompanije. Akcije se kupuju u cilju ostvarivanja
prodaje te investicije bilo kroz profitabilno
poslovanje te kompanije ili kroz preprodaju tih
akcija tre¢cem licu. Privredni subjekti mogu da
pored akcija emituju tj. plasiraju i obveznice na
trziste. Obveznice su pozajmice a vlasnik
obveznice neke kompanije nije “akcionar”.
Pravha obaveza kompanije je da mu u
dogovorenom vremenu izmiri iznos obveznice.
Tri osnovne uloge bilansa stanja i uspjeha su: 1.)
evidencija  finansijskin  transakcija  radi
oporezivanja, 2.) prikazivanje finansijskog stanja
akcionarima, investitorima i kreditorima 3.)
pruza uvid u uspjesSnost kompanije i olakSava
finanijsko planiranje.

Za bolje finansijko upravljanje potrebno je
razumjeti razlike izmedu razliCitih sredstava
kojima kompanija raspolaze, prvenstveno razliku
izmedu osnovnih i obrtnih sredstava. Najbolje
razliku objasniti kroz primjer. Ukoliko preduzece
posjeduje fabriku sva oprema u toj fabrici se
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smatra kao osnovna sredstva dok sav materijal
koje te masine koriste su obrtna sredstva. Kao §to
1 nazivi ukazuju, osnovna sredstva su “trajna” i
ostaju u upotrebi godinama. Dok obrtna sredstva
su privremenog karatkera i ona su materijal za
proizvodnju, pretvorena su u proizvod i zatim
proizvod u novac. Novac se ponovo moze
uporebiti za nabavku obrtnih sredstava i ciklus
proizvodnje se nastavlja. Osnovna sredstva
postepeno gube pocetnu vrijednost, oprema se

vremenom Steti, kvari 1 gubi na trziSnoj
vrijednosti. Karakteristika obrtnih sredstava je da
se kroz djelatnost biznisa prevaraju u proizvod ili
uslugu tj. u poslovni prihod. Sredstva kompanije
je moguce podijeliti i na druge nacine: pasiva i
aktiva ili na materijalna i nematerijalna sredstva.

3.2. Racunovodstvo i porezi u Crnoj Gori

Za upravljanje poslom neophodno je razumijeti
poreske obaveze i ra¢unovodstvo.
Racunovodstvo obuhvata kao Siri pojam
prikupljanje, analizu i razvoj informacija o
finansijskom stanju organizacije. Sacinjeno je od
knjigovodstva, raCunovodstvenog planiranja,
ratunovodstvene  analize,  racunovodstvene
kontrole i nadzor i raGunovodstveno informisanje.
Kroz knjigovodstvo se priprema racunska osnova,
skupljanjem i klasifikovanjem, registrovanjem i
¢uvanjem svih ekonmskih promjena na imovini
poslovno-rac¢unovodstvene cjeline.
Racunovdstveno planiranje, skuplja sistematizuje,
obraduje 1 prezentuje podatke koji se odnose na
buduce poslovanje preduzeca, dok
racunovodstvena kontrola ispituje ispravnost
izvodenja propisanih radnih 1 metodoloSkih
postupaka, pocevsi od prijema racunvodstvene
dokumentacije i obrade do oblikovanja finalnih
informacija. Na osnovu racunovodstvene analize

se razmatra uspjeSnost poslovanja 1 objasjava

stanje 1 uspjeSnost kompanije. Za organizovanje
racunovodstva obavezno je koriSenje poslovnog
djelovodnika kroz koji se zavode svi ugovori,
ulazne i izlazne fakture, rjesenja. Potrebno je
sacuvati sve ulazne i izlazne raune i oni su
osnov za knjizenje, to znaci da knjigovoda iz
dokumentacije saznaje Sta se desilo u poslovanju
firme 1 na koji se to nain odrazilo na njenu
imovinu, obaveze, prihode ili rashode. Pored
djelovodnika vodi se knjiga ulaznik i izlasnih
rauna 1 firma je obavena da Cuva poslovnu
dokumentaciju, kao i trgovacku knjigu. Na
osnovu racunovodstva se obracunavaju poreske
obaveze kompanije. Porez je insturument javnih
prihoda kojim drzava od subjekata prinudno
uzima novc¢ana sredstva, bez protiv usluge, radi
podmirivanja sopstvenih finansijskih potreba.
Porez placaju sva rezidentna fizicka i pravna lica
koja ostvaruju dohodak u ili van Crne Gore, kao i
sva nerezidentna fizicka i pravna lica koja
ostvaruju dohodak u Crnoj Gori.
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Karakteristike

Predmet

Izuzeci i oslobodenja od

Poreski period i

Porez A L Poreska stopa e < X .
oporezivanja oporezivanja oporezivanja nacin obracunavanja
Izvoz proizvoda je osloboden
pla¢anja PDV-a.
Standardna stopa 21% Mali preduzetnici, koji za

Porez na dodatnu

Porez placaju sva lica
koja obavljaju poslovnu
djelatnost.
Oporezuje se promet
proizvoda i usluga na
mjestu potrosnje.

Predmet oporezivanja
su svi proizvodi i
usluge, u sklopu

kojih je kroz

Snizena stopa 7% -
osnovni proizvodi za
ishranu (milijeko hljeb,
mast ulje i Secer) ,
odredena medicinska
sredstva, usluge smjestaja
u hotelima, mtelima,
pansionima i sl. Dnevna
ili periodi¢na Stampa,
usluge javnog prevoza,

posljednjih 12 mjeseci nijesu
ustvarili prihod preko 18
hiljada nijesu obaveznni da se
registruju za PDV.

Promet zemljista ne podlijeze
pla¢anju PDV-a.

Usluge osiguranja i
reosiguranja, finansijske
usluge, usluge davanja u

zakup stambenih prostorija.

Porez na dodatnu
vrijednost se obrac¢unava
iplaca za mjesec dana

vrijednost (PEV) Poreski obaveznik sam flnan§_usku pog:arre;/r;e gtsolgg: ,heg:l(;rska Usluge od javnog ke = poslovanja
. tranzakciju dodat R o zdravstvene usluge, socijalne
IR O iznos poreza e zastite, obrazovanja, kulture,
obavezu, na osnovu ' bilja, sadni materijal i > ya, % '
. . o sporta, vjerske usluge i usluge
obavljenog prometa i ulaznice bioskopa, S A
o nevladinih organizacija.
usluga. pozoris$nih predstava,
koncerata, muzeja,
sajmova zabavnih parkova, . .
izlozbi i sportskih priredbi b5 0 L2 ko |
* | medicinskih sredstava koje se
Poljoprivrednici imaju finansiraju iz republi¢kog
-« fonda za zdravstveno
pravo na pausalne naknade osiguranje
i poreski kredit. '
Porez na  dobit | Obaveznici poreza su Predmet oporezivanja | Obra¢unava se  dobit | Pravna lica i nevladine | Porez se obrafunava na
pravnih lica sva lica koja obavljaju je dobit koja su | iskazana u bilansu uspjeha, | organizacije su oslobodene na | godinu dana.
provirednu djelatnost. pravna lica ostvarila | koja predstavlja poresku | dobit iznosa do 4.000 eura.
u Crnoj Gori. osnovicu. Poreska  prijava  se
Dobit obuhvata sve Od poreza su oslobodena | podnosi u roku od tri
prihode. Oni mogu | Stopa poreza na dobit | novoosnoana pravna lica u | mjeseca od isteka perioda
biti  prihode od | iznosi 9% od poreske | privredno nedovoljno | obracunavanja, tj. krajnji
prodaje dobara ili | osnovice. razvijenim opstinama, koje | rok je 31 mart.
przanja usluga, obavljaju prozivodnu
prihode od dividendi, | Poreske  olakSice  su | djelatnost u prve tri godine. Porez se placa u vidu
prihnod od kamata, | moguce prilikom mjesecnih akontacija, u
eksplatacija prirodnih | zaposljavanja novih | Novonastale poslovne | odnosu na visinu poreske
bogastava, prodaje | radnika, ulaganja u hartije | jedinice u privredno | prijave za prethodnu
nepokretne i pokretne | od vrijednosti kao i prihodi | nedovoljno razvijenim | godinu, u na visini od
imovine. od programskih aktivnosti | opstinama, koja obavljaju | 1/12 iznosa poreskog
nevladinih organizacija. proizvodnu djelatnost za prve | duga.
tri godine.
Porez na dohodak | Porez na  dohodak | Porez na dohodak se | Poreska stopa na dohodak | Preduzetnici  koji  imaju | Porez na li¢na primanja,

fizickih lica

placaju sva fizicka lica.
Li¢na primanja su
zarade, naknade,
kapitalne dobiti, prihodi
od imovine i imovinskih
prava.

oporezuje na osnovu
visine licnih
primanja.

fizickih lica je 9%, i
obracunava se u odnosu na
poresku osnovicu. Poreska
osnovica se obracunava
primjenom poreske stope
na iznos bruto li¢nih
primanja, koje obuhvata
neto piramanje, doprinose
za socijlano osiguranje i
umanjeno za iznos
mjesecnog linodg odbitka
(70 eura).

ulaganja u osnovna sredstva
sopstvene djelatnosti imaju
pravo da umanje porez do
70% ulaganja ulaganja.

Ukoliko  preduzetnik  na
neodredeno vrijeme
zapo§ljava radnike, imaju

pravo da umanje poresku
osnovu za bruto iznos plata
tih radnika i pripadajucih
doprinosa koji se placaju na te

obracunava, obustavlja i
uplacuje isplatilac  tih
primanja (poslodavac) pri
svakoj isplati primanja.

U sludaju  samostalne
djelatnosti oporezuje se
dobit utvrdena kroz porez
na dohodak na prihode od
samostalne  djelatnostti
tokom godine se placa u
visini od 1/12 poreske
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plate.  Primjenjivo nakon | obaveze po godiSnoj
godinu dana od dana | poreskoj prijavi .
zaposlenja novog radnika.
Preduzetnici koji posluju u
gubitku  mogu  prenijeti
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obaveze na buduci period.

Porez na promet | Oporezuje se promet | Nepokretnosti su | Stopa poreza nepokretnosti | Porez na promet | Porez na promet
nepokretnosti nepokretnosti i porez | zemljiste, iznosido 3% poreske | nepokretnosti ne plac¢aju | nepokretnosti se $lata u
placa primalac | gradavinski objekti i | osnovice, dok prometa | fizicka lica koja kupovinom | roku od 15 dana
nepokretnosti, tj. | posebni djelovi | novoizgradenih rjeSavaju stambeno pitanje., | dostavljanja reSenja o
oporezuje se svako | stambene zgrade. nepokretnosti  placa se | do 20m2 po ¢lanu | utvrdivanju poreske
sticanje vlasnistva PDV po stopi od 19%. domacinstva obaveze.
nepokretnosti u  Crnoj
Gori.
Porez na | Predmet oporezivanja je | Nepokretnosti su | Osnovica placanja poreza | Poreske olaksice su | Oprerezuje se vlasnik na
nepokretnost vlasnistvo zemljiste, na nepokretnosti je trziSna | predvdenje za  stambene | dan, prvi januar, godine
nepokretnosti. gradavinski  objekti | vrijednost nepokretnosti na | objekte koji su glavna mjesta | za koju se utvrduje porez.
Obaveznici placanja | ili posebni djelovi | taj dan. stanovanja do 20% kao i

poreza su sva fizicka i | stambene zgrade.
pravna lica Kkoja su
vlasnici nepokretnostii.

dodatnih  10% za svakog
Stopa poreza moze iznositi | ¢lana domacinstva, do 50%
od 0.10% do 1.00% u | najviSeg oslobodenja.
odnosu na trzisnu
vrijednost nepokretnosti a
iznos utvrduje lokalna
samouprava.

4.1 Upravljanje radnim zadacima

Vizija svakog preduzetnika se jako brzo suoci sa
realnostima poslovnog upravljanja. Dobro
upravljanje radnim zadacima, podrazumjeva
uklanjanje svih nejasnoca Sta treba da bude
uradeno, stvaranje poslovnih prioriteta i priprema
realnog plana realizacije poslovnih zadataka.
Dobar menadZer treba da utvrdi $ta treba da se
uradi u toku svakog radnog dana i da proces
obavljanja tih zadataka bude finalizovan.
Medutim, realnost u poslu je mnogo dalje od
idealne situacije i rijetko cete se sresti sa
zadacima koji su odradeni na vrijeme, sa
zadacima koji nijesu pogresno odradeni i ¢esto su
| prioriteti u poslu pogresno utvrdeni. Takode u

4, OSNOVE MENADZMENTA

Crnoj Gori postoji visak menadzera kojima je
posao da tudi rad pretvore u svoje uspjehe, koji
uveliCavaju tezinu odredenih zadataka, koji
preuvelicavaju kvalitet svog rada i kojima je
jedini posao da smisle izgovore zasto neki
zadatak nije sproveden. Ukoliko je tesko
upravljati poslom, ukoliko ne postoje sposobne
indivude za njihovo upraljanje, kako uopste
organizovati radne zadatke, u su$tini rad
kompanije? Prvi korak ka dobrom upravljanju
radnim zadacima je da ste u moguénosti da se
naviknete na rad u “krizi”, nema prostora za
neizvijesnosti, sumnje ni za cinicizam il
optimizam. Ono §to mozemo da uradimo je da
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pripremimo sebe za sve moguce situacije. Prije
svega neohpodno je imati volju da nakon
neuspijeha nastavite dalje, naulite iz greske i
polako korak po korak postizete poslovne
uspjehe. Dobar menadzer stvara stalno novu
vrijednost njegovim radom, ne trazi izgovore, ne
krivi druge i dostavlja rezultate. Najbolji savjet u
organizovanju zadataka je da rasporedite vaSe
radne obaveze ne prelaze “par stranica” i
potrebno ih je razvrstati obaveze u sljedece
kategorije: 1.) Vazan zadatak i urgentan zadatak.
2.) Vazan zadatak ali nije urgentan 3.) Manje
vazan ali urgentan 4.) nije vazan i nije urgentan.
Stalnom kategorizacijom zadataka po urgentnosti
1 vaznosti vam pomaze da postizete poslovne
zadatke pravilnim redosledom. Naravno, desava
se da pogresno tumacite znacaj ili uregnentost i
da vas to moze kostati ali komparacijom svih
obaveza lakse ¢e se dobiti uvid $ta je va$ radni
prioritet. U poslu ¢esto na menadzere uti¢u liéni
stavovi ili emocije na nacin upravljanja poslom.
Nemojte sebi dozvoliti da svoje miSljenje
stavljate ispred interesa vase firme. Uvijek Cete
se sretati sa teSkim klijentima ili teSkim Sefovima,
koji vas mogu vrijedati ili omalovazavati,
StaviSte prevariti u poslu. Budite racionalni i
logi¢ni 1 ne traZite izgovore da ne odradite vas
posao, vi treba da organizujete posao ne da
ulazite u diskusiju. Nekorektnog klijenta cete
prvom prilikom zamjeniti boljim, ali nikad ne
dozvolite da vas ego Steti vaSem poslu. Bolje biti
uspjesan 1 relvantan nego ponosan i nebitan. Ne
rusite prilike 1 mostove gdje to nije potrebno.
Kao menadZer vama je cij da utvrdite Sta je
potrebno uraditi, kako da se to uradi i do kada.
Konacni rezultat je da osigurate upsjesno
poslovanje ili prihode vasoj komapaniji. Sve van
ovog okvira razmiSljanja je neprofesionalizam.
Primjetan je veliki broj slucajeva “Sefova” koji
sebe prikazuju kao uspjesSne menadzere a u
realnosti izbjegavaju da preuzmu ijedan radni

zadatak 1 odrade samo S§to je apsolutno
neophodno. Nedostatak kulture profesionalizma
se medutim postepeno mijenja i ve¢ je moguce
prijetiti. da se javlja nova grupacija
profesionalaca koji su orijentisani na radne
zadatke i samo na one radne zadatke Koji su
orijentisani na poslovanje. Mozemo anlizirati par
situacija kako bi utvrdili primjere dobrog
organizovanja radnih zadataka. Recimo da je vas
Sef na okupljanje poslovnih partnera i akcionara
stavio fokus na samo uspjeh kompanije, kvalitet
hrane i zabavu. Jer osnova dogadaja je da prikaze
sebe u pozitivnom svijetlu i njegov/njen rad.
Ukoliko vi organizujete taj zadatak, neophodno
je da odradite sve kako bi bilo u skladu sa
zahjevima Sefa, ali kao §to smo rekli primarni
zadatak je da se ostvaruje “prihod”. Zato je
vazno svim ucesnicima dostaviti i broSure
ponude i vizit karte kako bi potencijalno dobili
nove poslovne angazmane od prisutnih i naravno
da drugi radni zadaci koji utiCu na prihode
kompanije nece biti poremeceni organizovanjem
prezentacije rada akcionarima.

Ukoliko ste na poziciji “Sefa” 1 vi ste zaduZeni za
zadatke, nemojte da uljepSavate situaciju.
Prikazujete ~ neodogovrnosti,  egoizam i
nesposobnost u vasem poslu. Realna prezentacija
uspjeha, snaga, problema i prilika sa kojima se
kompanija suocava je mnogo interasantnija i
odgovornija prema insvestitorima, njihovi
predlozi i komentari su od znacaja za uspjesnost.
Naravno ne smije se dozvoliti ‘“negativna”
prezentacija rada, ve¢ objektivna slika plan
daljeg rada na osnovu te objektivne slike. Mozda,
necete biti nagradeni za vrijedni rad, StaviSe
sigurno ¢ete imati sizifovski posao, ali svaki
uspjeh na osnovu laZznih podataka je rizican 1
jako  Cesto  privremen. LoSi  menadzeri
fukncioniSsu samo dok vlasnik/direktor ne
pronade bolju alternativu. Jedan cest problem u
organizaciji radnih zadataka sa kojim cete se

Bizni

29

BiznisCentar 10.04.2020



suocavati na dnevnoj bazi su ego i sujeta, kako
Sefova tako 1 zaposlenih. Veliki broj ne samo
losih poslovnih odluka, nefikasnosti, konflikta
ve¢ cak 1 nemoralnih poslovnih odluka. Usled
ega postoje slucajevi kada bi menadzeri sabotirali
sopstveno preduzece, spreCavajui da se u
kompaniju ukljuc¢e novi, potencijalno sposobniji
kadrovi, a sli¢no loSe odluke donose i Sefovi i
vlasnici kompanije. Oni na polozajima da
odlucuju ugrozavaju najvise sebe, imajuci losu
perspektivu, umjesto da je fokus postizanje bolje
prodaje, oni su fokusirani da zaStite sosptveni
ego. Vi mozete jako malo uciniti u takvoj
situaciji bez da ukazete na benefite postizanja
odredenih radnih zadataka.

U zadnja dva vijeka mnogo se toga promjenilo
usled industrijalizacije i velina trziSta je vec
“osvojena”, postoji malo prostora za nove
kompanije koje zele da se ukljue u “stara”
trziSta. Najbolja formula stvaranja bogastva je
proizvoditi §to vise, Sto brze 1 kvalitetnije, uz §to
manje troSkove, za $to vece trziSte. U sustini se
odrazava formula koja je stvorila kapitalizam,
formula masovne produkcije industijske ere, koja
je i danas temelj ekonomskog prosperiteta.
Cijene namjernica i proizvoda su sve manje a
njihov kvalitet sve bolji. Medutim, fikne linije
proizvodnje krupnih industrija su nefleksibilne i
“streamline” proizvodnja se sve viSe suocava sa
trziStu. Mala 1 srednja preduzeca su i dalje osnov
vecine ekonomskog rasta, ali njihova formula
nije nuzno kvantitet ve¢ fleksibilnost na trzistu.
Vecina disruptivnih elemenata na trziStu viSe nije
tehnoloske prirode, ve¢ promjene trendova,
brendova ili moda. Takode promjene koje su
tehnoloske prirode su najces¢e aplikacije ili
promjene u licencama fransiza ili intelektualne
svojine. Sada umjesto koli¢ine, vazne su trziSne
niSe, umjesto kvaliteta preoznatljivost brenda,

fleksibilnost na promjene i sposobnost pracenja
trziSnih trendova kao 1 promjena u traznji.
Fleksibilne linije proizvodnje su sada temelj rada,
Sto stvara 1 mogucnosti povecanja broja
“varijacija” samih proizvoda ili usluga. Umjesto
proizvodnje 500 torti za supermarkete, sada
korisniku vise odgovara da putem aplikacije sam
dizajnira tortu koju Zeli, da mu se torta dostavi na
lokaciju i da kompanija ima dodatne usluge
poput balona ili dekoracija. Ukoliko ste osmislili
poslovni model koji je u stanju da bude
fleksibilan na trziSne trendove, koji moze da
omogu¢i 33 razliCite varijacije proizvoda ili
usluge i da prima povratne informacije o
musSerijama, na isti nain je potrebno
organizovati i sve radne zadatke, fleksibilno.
Primje¢ujemo da novi trendovi u drasti¢noj
suprotnosti  sa  socijalistickim modelom iz
proslosti Crne Gore i da trend fleksibilnost
preduzeca djelimi¢no vidljiv ali nije ni blizu
norme u poslu. Ovaj trend nije norma ni u
najdinami¢nijim privredama, ali ne mijenja
¢injenicu da ve¢ postaje. Osmisliti fleksibilan
poslovni model, nije potreban tim marketing
eksperata da analizira trziSte, niti eksterni
menadzment konsultanti da vam pokazu kako
osmisliti “fleskbilnost”. Fleksibilnost se moze
stvoriti kroz raspored radnih zadataka, da
zaposleni uvijek budu upoznati sa razliCitim
proizvodima, aplikacijama, trziStima.
Fleksibilnost u malim srednjim preduze¢ima
zavisi od fleksibilnosti par zaposlenih da se
prilagode i budu spremni na izazov.

Ako ste uspjeSno postavili ciljeve i osmislili
radne zadatke a potrebno ih je deligirati, koji je
nacin da mozete osigurati da se ti zadaci stvarno
odrade?

Najlaske resenje je Quid pro quo, ukoliko zavrsis
podaju imaces produzen godi$nji odmor i Sl,
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mnogi koriste ucjenjivanje i Ceste kazne, ostali se
oslanjaju na pravila procedure i ugovore, a neki
koriste harizmu i manipulaciju da bi ubijedili
zaposlene da zavrSe radne zadatke. Ko god tvrdi
da zna uspjesan nacin delegiranja sasvim sigurno
da nijedno resenje nije idealno, niti je do sada u
teoriji ili praksi dokazan najbolji nacin
upravljanja firmom. Postoje brojni uspjesni
primjeri, ali jako ih je teSko “replikovati” tj
ponoviti, time svaki uspjesni slucaj je sui generis,
jedinstven slucaj sa jedinstvenim okolnostima.
Jedna od relativno sigurnih strategija upravljanja
je Cesta komunikacija sa kolegama oko zadataka.
Cesto delegiramo zadatak i smatramo da je
logi¢no kada je nesSto delegirano da to treba biti
zavrSeno, na ovaj nacin samo planirate neuspijeh,
svaki zadatak je potrebno ispratiti od pocetka do
kraja. Nazalost, niko nije u moguénosti da prati
apsolutno sve u svakom trenutku, niti je to
primjer dobrog menadzmenta, ali ukoliko
delgirate potrebno je ozbiljno da iskomunicirate i
pruzite podrsku da osobe kojima su ti zadaci
delegirani jesu u stanju to da realizuju. Svaki
preduzetnik je preoptreCen poslom i svaki
dodatni teret, obaveza ili briga samo povecavaju

4.2 Posao i vrijeme

Brojne studije ukazuju da veéinu naseg vremena
kao poslodavci za radni dan od 8h preko 70%
vremena biva upotrebljeno za komunikaciju. U
Crnoj Gori se takode viSe vremena odvoji
dogovaraju¢i §ta treba da se uradi nego vremena
koje je potrebno da bi se neki zadatak odradio.
Usljed neodgovornosti ili lijenosti veci dio
vremena je utroSeno jednom da se objasne zadaci
koji ponovo moraju biti nanovo pojasnjeni i onda
se pronadete u situaciji da vam je laske da se
zadatak “preskoc¢i” nego da nastavite da troSite

izgleda da fizicki i psihicki kolapsira. Zato,
vec¢ina preduzetnika ili poslodavaca “predelegira”
obaveze. Od Koristi za stvaranje jasnije slike
obaveza zaduzenja mogu pomo¢i brojni oftveri
za organizaciju zadataka. Task menagment
softveri mogu olakSati delegiranje zadataka,
obezbjediti “feedback” menadzeru projekta a
upoznati izvrSioca zadataka kako da obavi
zadatak sa jasnim rokom. Ovaj sistem
organizacije je dobar i za manje timove.Alatke za
organizaciju zadataka su najcesce besplatne i
nude svojevrsnu transparentnost organizacije,
akumuliraju sve radne obaveze i omogucavaju
“vidljivost” rada svih ¢lanova tima. Lako moZzete
primjetiti 1 prepotereéenost ili nedostatak
obaveza kod odrezenih clanova vaseg tima.
Najvaznije je da sebi omogucdite da pratite da li
se zavrSavaju obaveze koje stvaraju prihod.
Pirlikom razmatranja zadataka, ne insistirajte da
zavrsite pogresne poteze, precesto smo fokusirani
nesto da zavr§imo obaveze i ne primjecujemo da
radimo nepotrebno Sizifovski posao. Takode,
uvijek imajte fokus ka ostvarivanju prihoda, zbog
toga je potrebno biti objektivan o znacaju svih
radnih zaduzenja.

vrijeme, resurse 1 energiju u pokusSaju da se
nastavi konstantna “komunikacija”.  Osnovni
uzrok ovog problema nije nesposobnost, vec
nedostak volje ili profesionalizma da se
kvalitetnije upravlja vremenom. Vrijeme je
najvazniji resurs i loSe upravljanje vremnom vas
kosta, loSe iskoriSte¢no vrijeme se ne moze
nadoknaditi. lako je vrijeme fiksno i
nepromijenjivo, loSe upotrebljeno vrijeme moze
biti kumulativno, tj.ako dovoljno dugo ne radite
nista, problemi kako poslovni 1 privatni se samo
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“nagomilavaju” 1 postaje neizvodljivo da se
poslovne i privatne obaveze rasporede na pravi
nacin. Slobodno vrijeme koje je upotrebljeno
konstantno za razonodu ¢e vam mozda dati
oduska 1 divna sjecanja, ali vam neée platiti
racune. Naravno, nismo masine i potrebno je
pronaci razonodu i zabavu ali pokuSajte da vaSe
slobodno vrijeme upotrebite na kvalitetan nacin.
Dobar prvi korak, analize vremena je evidencija
Sta ste radili tokom mjeseca 1 zabiljezite
sopstveni utroSak vremena. Bicete iznenadeni
rezultatima 1 primjetic¢ete koliko vremena imate
na raspolaganju i na koji ste ga nacin pravilno ili
pogresno upotrebili. Nazalost, osobe kojima je
najpotrebnije da uoce svoje loSe navike, imaju
nedostatak odgovornosti i da sprovedu prvi korak
i analiziraju sopstveno vrijeme. Kada imate bolju
sliku kako upravljate sopstvenim vremenom,
potebno je raditi na naSim stavovima prema
vremenu. Kako je komunikacija telefonom,
mejlom sve dostupnija isto kao i moguénosti
putovanja upotreba vremena je efikasnija,
medutim “instantnost” tehnologije takode utice
na pad produktivnosti jer nije fizicki moguce
djelovati na previSe informacije 1 obaveza
odjednom. Najbolji nacin pravilnije upotrebe
vremena je postavljanje prioriteta i urgentnosti
radnih zadataka, kao i postavljanja jasnih rokova
za zadatke. Vecéina osoba su ‘“kampanjasi” i
djeluju samo pod iznimnim pritiskom, tesko je
“prevariti” sebe i ubijediti na urgentnost svari, ali
razumjevanje da bolje utroseno vrijeme, ostavlja
prostor i dodano vrijeme da se postignu stvari
koje zelite vas moZe motivisati da postiZete

poslovne zadatke. Ukoliko ne postoje “sankcije”
za kaSnjenja, ne postoji i pravilna motivacija da
se vrijeme adekvatno iskoristi. Zanimljiv je i
podatak da duze radno vrijeme ne garantuje veéu
produktivnost, ve¢ da CeS¢e utiCe na smanjenje
efikasnosti i1 stvara negativne radne navike.
Negativne radne navike su norma, par izuzetnih
zaposlenih moze imati posveéen odnos prema
poslu, u kolektivu koji nema izgradene radne
navike najeSée samostalno zavrSavaju svoje
radne zadatke. Ukoliko ste menadZzer i odgovorni
ste za rad osam zaposlenih od kojih su dva
produktivna, djeluje najefikasnije da produktivni
zaposleni zajedno obavljaju zadatke. Medutim,
potrebno je prvo organizovati zadatke da dva
efikasna zaposlena, rade u timu sa dva nefikasna
zaposlena. Ukoliko Kkolektiv je njihov rad
trasparentan i pod vaSim nadzorom ili cete
saznati da 1i je moguce da nefikasni zaposleni
steknu nove radne navike. Ukoliko jesu postoji
Sansa da vremenom postanu produktivan c¢lan
kolektiva. Medutim, ako ne pokazuju ikakve
tragove volje za sticanje bilo kojeg vida
kompentenosti, onda ih je potrebno ukoloniti
ukoliko postoji moguénost, ukoliko ne potrebno
ih je izolovati od kolektiva. Ukoliko imate “time
tracker” softvere ili task menadzer softvere,
mozete rasporediti zadatke na nacin da zaposleni
sami mogu da organizuju svoje prioritete, da
rasporede obaveze na nacin na koji njima
odgovara.  Pored analize li¢nog vremena i
postavljanja rokova i sankcija za radne obaveze
¢lanovima tima, vazno je izracunati koliko vas
vrijeme kosta.
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1.5 x godiSnja plata —
radni sati u godini - Trosak po satu

Zatim mozete upotrebiti i formulu:

TroSak po satu Trosak po minutu

60

Ova kalkulacija “otrijezni” veéinu poslodavaca, jer ukazuje koliko je vrijeme loSe upotrebljeno 1
organizovano uz naj¢es¢e enormne troskove. Vecina radnih dana “prosjecnog” menadzera je organizovana
na sljedeci nacin. Tabela je pripremljena na osnovu uzoraka evidencije radnih aktivnosti.

Vrijeme Ponedeljak

8.30 Citanje novina

9.00 Telefonski razgovori

9.30 Odgovori na mejlove

10.00 Sastanak sa zaposlenima, sa kasnjenjem od 15
minuta

10.30 Sastanak produzen , zakazan poslovni ru¢ak

11.00 Pripremljen spisak zaduzenja

11.30 Odgovori na mejlove

12.00 Nabavka kancelarijskog materijala

12.30 Odlazak na poslovni ru¢ak

Vrijeme je moguce produktivnije organizovati ako uspostavimo razliku imedu “idealnog” i “stvarnog”
rasporeda vremena. 15% idealnog vremena treba biti odvojeno za planiranje, a u praksi 60% vremena
bude utroSeno na planiranje zadataka. 25% vremena treba biti odvojeno za projekte, u praksi jeste ¢esto
odvojen adekvatan iznos vremena za projekte, medutim 60% vremena bi kroz koje se realizuju rutinske
aktivnosti kompanije u praksi 60% se potrosi na komunikaciju, planiranje ili prokrastinaciju.

B Planiranje, komunikacija i prokrastinacija. {60%) B Rutinske aktivnosti / obavljanje dijelatnosti (60%)
B Rutinske aktivnosti / obavljanje dijelatnosti (25%) B Projektne aktivnosti (25%)
B Projektne aktivnosti {15%) B Planiranje, komunikacija i prokrastinacija (15%)
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Da bi pokrenuli tranziciju sa “planiranja i komunikacije” na radnu “rutinu” pitanja koje svaki dan
potrebno da sebi postavite su: Da li neko drugi moze ili treba da zavrsi dio obaveza koje ja imam ? , Da li
sam nepotrebno uklju¢en u aktivnosti koje nemaju “kraj” na vidiku? Koji su zadaci koji mi oduzimaju
previse vremena? Imam li dovoljno vremena da obavljam zadatke koje smatram da su vazni ili da li imam
vremena da realizujem nove ideje ?. Ukoliko se va$ posao bude razvijao, to ¢e znaciti vise obaveza, vise
ljudi i sve vise projekata kojima je potrebno upravljati.

Planiranje
i projekti

Marketing

Svaka nova obaveza vam oduzima paznju koja treba biti posveéenja prodaji, tj. ostvarivanju novih prihoda.
Najbolji nacin da pratite, evidentirate i postignete planiranje vremena i radnih zadataka je da koristite
alatke koje odgovaraju veSem stilu upravljanja. Shodno, da veéina softvera za timetracking ili task
menagment imaju besplatne verzije, pokusajte da istrazite alakte koje vam mogu pomo¢i u organizaciji
zadataka. Vrijeme koje je potrebno da bi se uvjestili za upotrebu uglavnom ne oduzimaju preko par sati do
par dana, a mogu predstavljati znacajnu finasijsku uStedu kroz unapredenje planiranja vremena. Najbolje
su alatke koje vam dozvoljavaju da ,,automatski‘ pratite utroSeno vrijeme na odredene zadatke, kao i da
laske pratite Sta koji Clan tima radi. Uvijek cCete biti iznenadeni koliko se vremena potrosi na dostavljanje i
pripremu faktura, pripremu dokumentacije, ra¢unovodstvo, finasijske transakcije, suvisnu komunikaciju.
Utjesan podatak je da sve ove procese moguce automatizovati 1 zato je potrebno od starta biti upoznat sa
alatkama koje vam mogu automatizovati poslovanje. Ukoliko ste ve¢ razvili posao, gotovo je nemoguce
da odvojite dovoljno vremena ili resursa da bi nanovo osmislili sistem rada koji bi bio ,,automatizovan®,
zato je potrebno dok ste ,,mali“ odmah raditi na nacinima automatizacije i pra¢enja zadataka. Kompanije
kao Nike prate milisekunde, jer ukoliko radnici ne ispunaju radnu kvotu ili linija proizvodnje ne ispunjava
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uslove, troSak se vremenom nepotrebno akumulira. Svaki detalj poslovanja je analiziran koliko traje,
koliko kosta i koje su barijere da se ti zadaci obavljaju brze, efikasnije i jeftinije. Od starta radite na
»rezanju® suvisnih troskova. To su naravno idealni uslovi organizacije rada, u Crnoj Gori je to djelimicno
nemoguce jer ne postoji adekvatna sposobnost ljudskih resursa da se prilagodi inovacijama. Ukoliko
automatizacija rada i empirijski podaci nijesu osnov vase organizacije, trziSe ¢e vremenom ,,do¢i po vas“ i

svaku vasu nefikasnost ¢e vam konkurencija naplatiti.

4.3 Korisnicka podrska

Uspjesnost poslovanja zavisi od komunikacije sa
korisnicima, to su naravno kupci, Kklijenti,
trgovinski partneri, svi koji potencijalno mogu
koristiti vase proizvode ili usluge. Komunikacija
je dvosmjerna, svaka musterija Zeli neSto od
preduzeca a svaki biznis zeli novac te musterije.
Dobra komunikacija sa musterijama je nephodna,
a losa komunikacija skupo kosta.

Jedan aspekt loSe komunikacije je neiskrena
ljubaznost ili usluznost, ve¢ina musterija ima
alergijske reakcije na pretjeranu ljubaznost koja
prikriva neodstatak Zelje za pomoc ili iskljuc¢ivim
ciljem da naplati dodatne usluge sasvim sigurno
nije dobar primjer. Prosto je nevjerovatno kada
su gradanske sluzbe lokalnih samouprava
ljubaznije od call cenetara teleoperatra. Monopoli
na trziStu ponekad omogucavaju da kompanije
budu nekorektne prema klijentima, ali lokalnost
musterije koja je iznevjerena je tanka i prvom
prilikom ¢e zamjeniti kompaniju, osnaZujuci
maksimu da nijedan monopol nije trajan. Kako
imati dobru korisni¢ku podrsku je jednostavno,
budite iskreni, imajte razumjevanja i ucinite Sta
je u vaSoj mogucnosti da pomognete. Ukoliko ste
jasno definisali pravila rada vaSe kompanije,
povodom garancija, uplata rata, popravki i
refundacija lako Cete pronaci rjeSenja. Ako vam
je osnov poslovanja da izvucete §to vise novca od
musterija 1 da ih prevarite, mozda cete se
obogatiti na kratke staze, ali sigurno necete dugo

uspjesno poslovati. Losa usluga i loSa reputacija
kostaju. Musterije promjene kompanije, ako su
proizvodi losi, ali tri puta viSe musterija promjeni
kompanije jer su imali loSu komunikaciju, tj.
slabu usluznost i podrsku. Znantno je skuplje
pronaéi nove musterije, u odnosu na zadrzavanje
starih. Brojne studije ukazuju da najbolji nacin da
preduzetnik uspije u poslu je da gradi dugoro¢ne
konekcije, povijerenje i reciprocitet, studije
ukazuju da je potrebno da imate dobru saradnju
sa 90 klijenata za wuspjeSnu preduzetnicku
karijeru. Sta musterije traze : 1.) PaZnju na
njihove potrebe ili problem, ako viSe vi govorite
nego vasa musterija ili ste previse zauzeti drugim
obavezama ne o¢ekujte da ¢e se musterija obratiti
drugi put 2.) Profesionalizam, ne kasnite sa
naplacujete
,hovonastale® vandredne troSkove i S$to je
dogovoreno je zavrSeno u pravilnom roku uz
ljubaznost 1 prilagodavanje potrebama klijenta 3.)
radite kvalitetno, ne Zrtvujete kvalitet za ,,brzu
zaradu“. 4.) Cisto¢a prodajnog prostora ili
kancelarijja, ukoliko se wvi, va§ prostor
»gadite* musteriji nemoguce je da ¢e ta musterija
rado saradivati sa vama. 5.) Cijena, ukoliko su
vaSe cijene previsoke i1 ukoliko ih povecavate 1
smanjujete arbitrarno 6.)Brzina usluge, ukoliko
vam treba vjecnost da pruzite uslugu, ukoliko
ima previSe procedura, ukoliko kasnite znacajno
gubite kvalitet usluge 7.) lako na zadnjem mjestu,
izbor je veoma vazan musteriji, ako moZete da se

vasim rokovima, ne
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prilagodite  njihovim potrebama i nudite
razliCitost izbora 1 usluga, musterije ¢e biti
zadovoljnije sa vama.
Plaza na Djevi¢anskim ostvrima je uz lezaljke
pristupacne na njihovoj plazi nudila i besplatan
koktel 1 pitu od viSnje. Ne samo da su utrostrucili
prihode koktel bara, vecéina klijenata je
preporucila plazu, pekara koja je proizvodila pite
je upetostrucila sopstveni posao a uz plazu su
razvijeni brojni drugi usluzni programi.
Sprovedeno je istrazivanje ponasanja konobara
prema musterijama ukoliko bi u prvom slucaju
bio veoma ljubazan imao bi standarnu napojnicu,
ukoliko bi donio besplatnu zakusku kao Sto su
kolaci¢i, bomboni ili aperitiv, napojnice bi bile
veée za 50%, dok ukoliko bi dao par puta
kompliment, ali na nafin da se gosti osjecaju
posebno izdvojenim i privilegovanim a pri tome
bi donio drugu besplatnu zakusku, napojnice bi
bile veée i za cak 200%. Pokloni nijesu bili
presudni, jer nemaju, nikakvu finansijsku
vrijednost, paznja i osjecaj privilegije je bio
temelj da gost osjeca potrebu da se
»dokaze® konobaru kroz vecu napojnicu, tj. da
nije pogrijesio §to je posebnu paznju posvetio
njima. Postavite sebi par dodatnih pravila u
radu sa musterijama 1.) Nikad ne zaboravite da je
I losa musSerija poenta poslovanja, 2.) Lojalnost
musterija je temelj uspjeSnog poslovanja 3.)
Uraditi lo§ posao nije opcija 4.) Musterije ne
zavise od nas, mi zavisimo od musterija 5,) Ako
prihodi krenu da padaju, morate da drasti¢no
unaprijedite kvalitet, ne da smanjujete troskove.

Na osnovu recenog, neko bi pomislio da je
ispravna filozofija poslovanja preduzeca koja
garantuje uspjeh ,,musterija je uvijek u pravu®.
Naravno da ne. Kompanije ne zaposljavaju
radnike da bi pomogle musSterijama, ve¢ da bi
zaradile novac kompaniji. ,,Teske* musterije ili
nezadovoljne musterije mogu da koStaju vise

nego S$to plate kompaniji. Postoje nacini da
kontrolisete 1 ove sitacije, prije svega
»smirenost™ je zlato, smiren glas je najbolji nacin
da kontrolistete dinamiku razgovora, zatim
slusajte Sta musterija kaze 1 nikad ne dajte licne
komentare, pokusajte da rijeSite problem, ukoliko
je potrebno izvinite se i zahvalite se musteriji i
uvijek mislite na dugoro¢ne posledice, impuls ne
smije da preuzme kontrolu nad vama ili vaSim
poslom.

Par alatki i ,testova®“ koje mozete probati da
utvrdite kvalitet vase usluge su:

1.) Testiranje korisni¢kog interfesja: Testiranje
korisnickog interfesja je vezano najcesce za
websajtove, ali sada kada je priprema sajtova
olakSana preko wix-ai squarespace-a lako
mozete napraviti, interaktivni test vase
kompanije. Umjesto da pravite sajt,
napravite ,,test” dolaska u vasu radnju, Sta bi
prvo vidjela musterija kad dode u radnju,
kako bi bila otvorena komunikacija, na Koji
nacin bi bila prezentovana ponuda, koje su
opcije plac¢anja, na koji nacin imate povratnu
informaciju o usluzi od njih i kako bi ih dalje
informisali o vaSoj ponudi. Ovu mini
»lgru® treba da dostavite uzorku na najmanje
30 osoba.

2.) Napravite spisak §ta bi vi zeljeli kao
musterija za barem 10tak razli¢itth vrsta
usluge 1 imacete nove ideje kako unaprijediti
i sopstvenu uslugu.

3.) Preko google docs i google questionaire
mozete da organizujete ankete 1 istraZite
satisfakciju korisnika, kombinacija
istrazivanja trzista 1 korisnicke satisfakcije ¢e
sigurno ponuditi nove uvide u vaSe
poslovanje. Naravno, upitnike mozete i
odStampati, kako bi osigurali sveobuhvatniju
korisnicku demografiju.
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4.) Analizirajte da li je iskustvo vase usluge dostupni korisnicima i preko telefona, svaka

proizvoda ,,zabavno , zabava, komi¢nost i alatka koja unapreduje dostupnost vaSeg
dobra energija znacajno unapreduju prodaju. biznisa klijentima moze da znacajno
5.) Da li su vasi korisnici zadovolnji vasim unaprijedi vase poslovanje ukoliko je
brendom, dekorom i estetikom? komunikacija organizovana na pravilan
Jednostavno pitanje, kako vam izgleda nasa ; nacin i profesionalna.
(radnja, prodavnica, proizvod, 9.) Mejling liste su odli¢an na¢in organizovanja
kancelarija, usluga) ?. komunikacije sa  klijentima.  Ukoliko
6.) Ukoliko ste osposobili softver za pracenje dostavljate zanimljiv, slikovit sadrzaj koji
zadataka mozete istraziti brzinu vase usluge, ima i direktne benefite poput snizenja ili
kao §to prethodno naveli, brzina je kljuc kupona, mozete se zadrzati duze u paznji
dobre usluge, pokusajte da saznate koliko vaseg korisnika i unaprijediti prodaju.

brzo pruzate uslugu.

7.) Obucite sebe, menadzere prodaje i prodavce
da koriste ,,CRM* softvere. Znacajno cete
unaprijediti pracenje prodaje, komunikaciju
sa klijentima i olakSati poslovanje.

8.) Osposobite ticketing sistem ili komunikaciju
preko sajta i1 druStvenih mreza, budite

4.4 Biznis plan

Najvazniji faktori koji su uticali na uspjeh kompanija prema istrazivanju Bill Gross-a® na prvom mjestu je
bio poslovni ,,tajming* dobro planiranje vremena 1 prepoznavanje pravog vremena za prave poteze, zatim
kvalitetan tim je bio na drugom mjestu, kvalitet poslovne ideje je bio na tre¢em mjestu, dok na Cetvrtom
mjestu je poslovni model, pristup finansijama je bio na zadnjem mjestu. Kako bi lakSe prepoznali vase
snage, slabosti, prilike i potencijalnu vrijednost kompanije dobro je poceti od ,lean canvas® poslovnog
medela. Svrha ,.kanvasa® je ista uloga kao kanvasa za slikanje umjetnosti, olakSava vam da ispoljite vas
poslovni model i ideje na jednom mjestu. MoZete opisati postojece ,,zakone* trZista, osporiti zakone trzista
i na kraju prikazati dizajn i smislenost ideje i poslovnog modela u okviru kanvasa. ,,Canvas business
model“* ima 9 gradivnih djelova. Vrijeme je da objedinimo sve prethodne lekcije ili stvorimo poslovni
kanvas poslovni model. Prvi gradivni dio je trzi$ni segment, morate odgovoriti na pitanje koje musterije su
vaSa trzi$na niSa. Za svaku trziSnu niSu vi morate osmisliti ,,predlog vrijednosti* razlog zbog kojeg bi ta
ciljna grupa kupila vas prozivod ili uslugu, a predlog vrijednosti je drugi gradivni dio kanvas modela.
Kada znate vasu ciljnu grupu i Sta je za njih vrijednost vaseg proizvoda, morate odgovoriti na trec¢i dio
biznis canvas modela, a to je kako bi vase musterije Zeljele da saraduju sa vama ili kupuju od vas, a taj
element je ,.kanal“. Cetvrti gradivni dio je odnos sa musterijama, na koji nadin prikupljate podatke o

3https:/iwww.clustox.com/bill-gross-reveals-the-biggest-reason-why-a-startup-succeeds/
“https://canvanizer.com/new/lean-canvas
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musterima, koliko je poslovni model ,,personalizovan® koliko su musterije ukljucene u marketing i koji su
vasi sistemi ,,inputa”“ i ,,feadbacka”, u gradivnom dijelu treba i da odgovorite da li je je sistem odnosa sa
musterijama stabilan. Nakon uvriSivanja kanala komunikacije 1 podrSke musterijama potrebno je
odgovoriti na peti gradivni dio a to su izvori prihoda. Prije svega, da li su musterije spremne da plate vas
proizvod i na koji nacin. Da li je rije¢ o uplati, pretplati, licenci i koje mehanime utvrdivanja cijene
Koristite.

Kljuéni partner Kljuéni resursi Predlog vrijednosti | Odnos sa | Trzi$na niSa
korisnicima
Klju¢ne aktivnosti Kanali
komunikacije i
prodaje

Struktura troskova Izvori prihoda

Kroz gradivni dio klju¢ni resursi treba da odgovorite Sta vam je neophodno da bi organizovali poslovanje i
omogucili da ste u stanju da pruzite usluge koje ste naveli u predlogu vrijednosti, a kroz kljuéne aktivnosti
treba da odgovorite Sta je potrebno da ,,radite” da bi poslovanje bilo uspjesno. Kako postoji izrazen stepen
specijalizacije kompanija, sve viSe poslovnih obaveza mozete delegirati poslovnim partnerima, time
preduzeca viSe nisu samo ogranic¢ena na dobavljace, distributere i kupce. Kroz gradivni dio kljuéni
partneri, treba da razmislite koji su vam najvazniji partneri. Kako konaé¢ni gradivni dio moZemo uzeti
strukturu troskova kroz koju analiramo sve troS§kove. Slican model kanvasa 1 Biznis centar koristi prilikom
obuka, ali sa foksuom na prepoznavanje nedostataka u znanju tj. tabelu ,,porebnog iskustva®“ kada
osmislite va$ poslovni model u lean canvasu analizirajte gdje se nalaze ,,propusti® i potencijalni problemi
u sopstvenom znanju ili sposobnostima da postignete neke rezultate koji su od znacaja za vase preduzece.

KUPCI (DEMOGRAFIJE I TRZISNA SEGMENTACIJA)

KANAL PRODAJE KANAL KOMUNIKACHIE

PONUDA/MENI/ASORTIMAN

CRM/CUSTOMER SUPPORT/

ANALIZA VREMENA

PROCES PROIZVODNJE

TRASPORT; SKLADISTENIJE,

INVENTAR I DISTRIBUCIJA

DIVERIFIKACIJA

PERSONALIZACIA

OTPAD I VISAK

KVALITET /,,GIFT*

BREND

REZISKI I FIKSNI TROSKOVI

ANALIZA POSLOVANJA

PRILIKE ZA UNAPREDENIJE

RIZICI
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Da predemo par koraka kroz tabelu ,,potrebnog
iskustva® jer upotreba modela za vasu ideju
omogucava da pronadete jedinstvene vjeStine
koje su potrebne za realizaciju vase ideje.
Po¢nimo sa primjerom analize potrebnog

iskustva osobe koja zeli da osnuje poslasti¢arnicu.

Kada govorimo o vjeStinama za prepoznavanje
trziSne demografije recimo da poslasti¢ar odli¢no
poznaje kupce i njihove potrebe jer je prethodno
radio u poslasticarnici, ima iskustvo kako da
organizuje proces prodaje ne samo preko kase
ve¢ 1 da organizuje dostavu, medutim nema
iskustvo kako da unaprijedi kanal komunikacije u
tom slucaju bi trebalo da potrazi par kurseva o
unapredejnju promocije i komunikacije sa
korisnicima. Recimo da poslastiCar razumije
koliko je vremena potrebno za odredene zadatke,
ali ne vodi kvalitetnu evidenciju organizovanja
vremena, u tom slucaju bi trebao da se raspita
koje kompanije dobro organizuju vrijeme i vidi
moguénost kako da ponovi njihov uspjeh. lako
ima svo potrebno znanje o proizvodnji, ne
poznaje dobavljace niti umije da vodi kvalitetno
inventar, u tom slu¢aju potrebno je da se prijavi
da volontira u logistickom centru. Kao
poslasti¢ar umije da prati nove recepte i da ¢esto
mljenja ponudu 1 osmi$ljava nove proizvode,
takode umije da personalizuje ponudu za razlicite

dogadaje poput torti za vjencanja ili rodendane,
viSak i otpad nijesu problem i za kratko vreme je
bio u stanju da popria sa osobama koje rade u
prehrambenoj industriji da se upozna sa uslovima
sanitarne inspekcije. Siguran je da je osmislio
nacin da obezbijedi kvalitet, ulagaju¢i u veoma
luksuzan enterijer, kvalitetane vitrine za izlaganje
kola¢a 1 osiguraju¢i da musterije mogu da
degustiraju torte prije naruCivanja. lako ima
ideju, Sta treba da bude brend popricao je sa par
regionalnih stru¢njaka 1 pronasao je odlicne
primjere uspjeSnih poslastiCarskih brendova,
prepoznao koji brend bi bio adekvatan za lokalno
trziste, u ovom slucaju ,luksuzan®“ brend.
Karakteristike brenda je pripremio sa grafickim
dizjanerom koje mogu biti lako replicirane na
menijima, reklamama, kutijama i sl. Poznaje sve
fiksne troskove poslovanja ali ne poznaje poreze,
u takvoj situaciji najbolje je angazovati
racunovodu za konsultacije. Na osnovu
poznavanja biznis plana, lako moze da prati
uspjesnost poslovanja i da je analizira, lako bi
prepoznao poslovne prilike za investicije koje bi
planirao na osnovu biznis plana, takode pazljivo
bi analizirao sve rizike u poslu a da bi se bolje
upoznao sa rizicima, najbolje je popricati sa
kreditnim referentima koji imaju iskustva sa
neuspjesima u poslovanju poslasticarnica.

Sve $to smo prethodno naucili potrebno je sada pretvoriti u koncizan biznis plan. Vasa vizija o poslovanju
treba biti pretvorena u investicioni predlog, i na osnovu njega ona treba biti jasna drugima. Elementi

biznis plana su :
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SAZETAK

INFORMACIJE O KOMPANIJI

ANALIZA TRZISTA

STRATEGIJA MARKETINGA

ZAPOSLENOST | KVALIFIKACIONA STRUKTURA

LOKACIJA

IZVORI FINANSIRANJA

AMORTIZACIONI PLAN

RASHODI POSLOVANJA

UKUPNI PRIHOD

BILANS STANJA

PLANIRANI BILANS STANJA

ANALIZA OSJETUIVOSTI

ZAKLJUCAK

Mozda broj elemenata biznis plana djeluje intimidatno, ali u sustini dovoljno je par dana da se pripremi
kvalitetan okvir. Ponekad je dovoljno samo deset stranica da se pojasni sustina posla i prikaze trziste,
osnhovna sredstva, bilans stanja i plan otplate kredita. Prva stvar koju treba pripremiti u biznis planu je
analiza trziSta, definiSite demografiju tj. segmentirajte trziSte kao $to je navedeno u poglavlju 2.1 zatim i
istrazite trziSte kao $to je objasnjeno u poglavlju 2.2. Prilikom pripreme strategije marketinga, lokacije i
izvora finansiranja koristite se lekcijom 2.3 upotrebom marketing miksa. Za analizu poslovnih rashoda,
ukupnih prihoda i bilans stanja i planirani bilans stanja upotrebite lekcije 3.1 i 3.2. Zatim napravite
projekciju bilansa stanja za narednih 8 godina. Sve nedoumice koje imate mozete lako prevaziéi time $to
pronadete par primjera biznis planova. Sustina je da je investicioni predlog razumljiv, da je obja§jeno
trziSte, rashodi i prihodi, kao i finansijsko stanje privrednog lica.
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5. ZAKLJUCAK

Preduzetnici po prirodi nijesu strpljive osobe i
proaktivnost je jedna od dominantnih
karakteristika, medutim, u veéini slucajeva
upravo nedostatak strpljivosti i pracenje prilika je
osobe sa potencijalom skupo kostalo jer nijesu
pazljivo poslusali savjete 1 jer nisu imali
strpljenja i motivacije da temeljeno odrade svoj
posao. Kad je dobar savjet besplatan, nelogi¢no
je da nije sasluSan i analiziran, a znanje je jedini
na¢in da pobijedite na trzistu, svaki drugi nacin
je privremen. Kroz ovaj priruénik smo ponudili
uvid u vjestine koje je potrebno imati da bi
organizovali uspjeSan posao, prije svega
moguénost da razumijete prirodu investicije i
kapitala, nacine da istrazite trziSte i prepoznate
prilike, zatim pojasnili prirodu marketing miksa.
Samo ove vijeStine su dovoljne da budete
ozbiljan “igra¢” na trziStu, a pri tome ukoliko
budete uspjesno planirali vreme i1 radne zadatke
kao 1 dobro organizujete prodaju izgledi za vas
uspjeh su mnogo vec¢i, ali najvaznija vjestina
koju ovaj priru¢nik nudi je analitican i objektivan
pristup poslu.

U poslu je objektivnost najvaznija, nekima nije
prioritet profit i to je sasvim u redu, ali ne
zaboravite ako kompanija nije fokusirana na
profit nece uspjesno poslovati, a da bi kompanija
bila fokusirana na profit vi morate biti fokusirani
na profit.

Sa druge strane nek vas ne brine neuspjeh, ako ne
preuzimate enormna zaduZenja, neuspjeh moze
biti dobra lekcija u poslu. Gotovo da je
nemoguce da je uspjeh u poslu konstanta, ve¢ je
mnogo cesce izuzetak.
Dobro je biti oprezan ali potrebno je biti i
optimisti¢an u poslu. Koliko imate optimizma i
opreznosti, treba da imate i1 jaku ki¢mu za
vrijedan i predan rad. Dvije stvari su temelj
uspjeha u poslu, nekoliko sre¢nih okolnosti i
enorman rad da se prepreke prevazidu.

Za one koji nijesu sigurni kako da upotrebe svoje
vrijeme i nijesu zadovoljni sa dosada$njim
uspjehom i svojim okolnostima, odli¢no, jer vi
ste idealni preduzetnici. Ali koji god trud mislite

da je potrebano uloziti do uspjeha, pomnozite ga
sa deset puta i ozbiljno zamislite sebe u
obavezama i svakodnevnim preprekama, ako
mozete da podnesete takve okolnosti odli¢no,
ako ne biznis nije za vas. Za one koji se odluce
za biznis 1 ostvare uspjeh, ne dozvolite da mislite
da je to kraj vaSe utakmice na trziStu. TrZi$noj
igri nikad nije kraj, konkurencija je uvijek sve
jata ne sve slabija 1 najmanji izazivaéi su
preuzeli trziSta od giganata. Mobilni telefoni su
digitalnim kamerama u cijelosti unistili nekad
monopolisticki Kodak, pobjednik na trzistu je
bila Nokia, ali ni Nokia nije bila sigurna, sada
ima samo djeli¢ nekadasnjeg uspjeha. ,,Yahoo
directory* je nekad bila dominantna forma
pretrage je 2017 pretvoren u Altaba, koja je
izgaSena 2019 godine.

Najbolji odgovor na izazove je plan. Imajte
pripremljen plan, vodite se njime ali budite
fleksibilni za promjene. Koje god preprake u
poslu imate, ako ulozite dovoljno truda mozete ih
prevazi¢i, mozda ne, jer uspjeh nikom nije
zagarantovan, ali mozete re¢i da ste barem
pokusali da ostvarite ideje.

Nadamo se da je ovaj kratak priru¢nik ponudio
okvir za analizu vaSe dalje karijere i korisne
savjete za vodenje vaSeg posla, kao 1 da ce
predstavljati upozorenje o rizicima u poslu, kao i
podstrek za prevazilaZenje izazova u daljem radu.

Prije svega, nadamo se da cete dio stecenog
znanja upotrebiti da ostvarite svoje ideje i da
¢emo brzo vidjeti plodove vaseg uspjesnog rada.
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