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Predgovor

Razvoj Idealab modela zasnovan je na istrazivanju najbolje prakse iz EU u vezi sa
radom laboratorija, inkubatora ideja i poslovnih akceleratora i detaljnih analiza
lokalnih preduzetnickih i industrijskih potreba za treninge i usluge u zemljama
zapadnog Balkana. Univerzitet u Banjoj Luci aktivno je ucestvovao u EU TEMPUS
projektu ,Fostering students” entrepreneurship and open innovation in universi-
ty-industry collaboration - iDEA LAB” http://www.idealab.uns.ac.rs/. Kroz rad
Univerzitetskog preduzetnickog centra Banja Luka http://upcbl.com/, Inovaci-
onog centra Banja Luka, http://icbl.ba/, Centra za projektni menadzment i pre-
duzetnistvo Ekonomskog fakulteta Univerziteta u Banjoj Luci http://www.cpme.
ef.unibl.org/, Gradske razvojne agencije Banja Luka, http://cidea.org/ i instali-
ranja Idealaba u Univerzitetu u Banjoj Luci http://unibl.org/, u Banjoj Luci i Re-
publici Srpskoj uspostavlja se novi poslovni eko-sistem podsticajan za razvoj stu-
dentskog i ostalih tipova preduzetniStva. Projekat IdealLab ima za cilj da razvije
Ideju laboratorija (IdeaLab) kao fizicko i virtuelno okruzenje za stvaranje, razvoj i
komercijalizaciju inovativnih studentskih ideja kroz relevantne treninge, mentor-
stvo i stavljanje tehnologije na raspolaganje. Prateci preduzetnicku rutu (start-api),
ili u saradnji sa firmama (otvorene inovacije), podstaci ¢e saradnju izmedu univer-
ziteta i preduzeca, unaprijediti potencijal zaposljavanja diplomiranih studenata iz
zemalja zapadnog Balkana i poboljsati inovativnost kompanija. Ova monografija
rezultat je nastojanja autora ucesnika projekta da studentkinjama i studentima i
ostalim zainteresovanima pojasni koncept Ideje laboratorija, odnosno koncept
saradnje izmedu univerzitetaiistrazivackih institucija i realnog sektora i doprinese
izgradnji takozvanog preduzetnickog univerziteta koji ¢e uciti i inspirisati mlade
da pokrecu vlastite biznise.

Samozaposljavanje u tranzicionim zemljama kao $to je Bosna i Hercegovina ne
nalazi se u vrhu Zelja mladih u toku i nakon zavrsetka njihovog skolovanja. Studije
o preduzetnickim stavovima medu studentima smatraju se istrazivackom temom
u nastajanju s obzirom na povecani broj istrazivanja sprovedenom na tu temu.
Interesovanje za ovu istrazivacku temu na podrucju zemalja zapadnog Balkana,
pa tako i u Bosni i Hercegovini, ogleda se u cinjenici neophodnosti podsticanja
samozaposljavanja studenata kao karijerne opcije. Naime, uz izuzetno visoke sto-
pe nezaposlenosti mladih, omladinsko preduzetnistvo i samozaposljavanje kao
karijerna opcija jo$ nisko kotiraju medu mladima.

Prvi autor ove monografije sproveo je 2016. godine istrazivanje (Petkovic,
2017) na uzorku od 351 studentkinje i studenta Ekonomskog fakultetu Univerziteta



u Banjoj Luci u aprilu 2016. godine, uz pomoc prethodno empirijski verifikovanog
upitnika koji mjeri podrsku blizeg drustvenog okruzenja (prijatelja i porodice), sa-
modjelotvornost te prihvatljivost preduzetnistva kao karijere, kao i preduzetnicku
namjeru, kroz tri vremenske dimenzije - odmah po zavrsetku formalnog akadem-
skog obrazovanja, u roku od pet godina po zavrsetku studija, te pokretanju poslo-
vanja u neodredenom trenutku u buducnosti. Koristeni su metodi deskriptivne
statistike, faktorske i korelacione analize. Cilj istrazivanja je utvrdivanje koji su to
prediktori preduzetnickih namjera studenata u malim tranzicionim zemljama na
primjeru studenata iz BiH u ranoj fazi, tokom skolovanja i da li na njihove predu-
zetnicke namjere uticu ekonomske politike kroz izgradnju institucija preduzet-
nicke infrastrukture? Rezultati istrazivanja ukazuju na postojanje jasno odredenih
i medusobno uporedivih latentnih varijabli, koje se mogu identifikovati kao fak-
tori preduzetnicke namjere studenata. Licne kompetencije i motivacija studenata
prediktori su preduzetnicke namjere, Sto nije slucaj za ,preduzetnicki univerzitet”
i institucionalnu podrsku preduzetnicima pocetnicima.

Naime, iako je na prvo pitanje u istrazivanju ,Prihvatljivim smatram pokretanje
samostalnog poslovanja kao opciju zaposljavanja nakon zavrsetka studija“, 84,1%
ispitanika odgovorilo da se slaze ili se u potpunosti slaze, tj. da smatraju prihvatlji-
vim pokretanje samostalnog poslovanja kao opciju zaposljavanja nakon zavrsetka
studija, svega 18,2% ispitanika se slaze da su skloniji da pokrenu sopstveno poslo-
vanje nego da rukovode poslovanjem u vlasnistvu drugih.

Glavnu istrazivacku pretpostavku da preduzetni¢ke namjere studenata u ma-
lim tranzicionim zemljama kao sto je Bosna i Hercegovina zavise od licnih oso-
bina i motivacije studenata, podrske reformisanog takozvanog ,preduzetnickog
univerziteta” i drustvene i institucionalne podrske pocetnicima ne mozemo u
potpunosti da potvrdimo i prihvatimo.

Brojna istrazivanja potvrdila su da obrazovni sistemi koji podsticu studente na
inicijativnost, proaktivnostiinovativnost direktno uticu na preduzetnicke namjere
studenata (Lange et al., 2011; Mustafa et al., 2016). Dakle, kreativnost studenata
kao potencijalnih preduzetnika se treba podsticati i razvijati i na samom univerzi-
tetu. Kreativnost se moze podesticati kroz drugaciji pristup koncipiranja predava-
nja i vjezbi na svim predmetima na dodiplomskim i postdiplomskim studijima, a
ne iskljucivo na predmetima preduzetnickog karaktera, sto je uglavnom slucaj na
vecini univerziteta danas. Ekonomski fakultet Univerziteta u Banjoj Luci, gdje je
istrazivanje sprovedeno, u posljednjih pet godina je radio i radi na uspostavljanju
takozvanog preduzetnickog univerziteta. Prvi autor je krajem 2014. godine osno-
vao Centar za projektni menadzment i preduzetnistvo Ekonomskog fakulteta Uni-
verziteta u Banjoj Luci gdje studentkinje i studenti na sva tri ciklusa studija mogu
da sticu vjestine i kompetencije iz oblasti preduzetnicke ekonomije i projektnog
menadzmenta, ucestvujuci i organizujuci radionice, konferencije i razne projekt-
ne aktivnosti. Drugi autor je ucestvovao u formiranju Univerzitetskog preduzet-
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nickog centra Univerziteta u Banjoj Luci, a od pocetka 2017. godine rukovodi
radom Gradske razvojne agencije Banja Luka - CIDEA. NadleZne katedre na Eko-
nomskom fakultetu podsticu i odobravaju gostujuca predavanja i studije slucaja
na vjezbama istaknutih menadzerki i menadzera, preduzetnika i direktora institu-
cija iz javnog, neprofitnog i realnog sektora. Organizuju se posjete kompanijama,
a obavezna strucna praksa u kompanijama od akademske 2017/2018. godine za
studente IV godine bice preduslov za polaganje zavr$nog rada. Sve ovo je uticalo
da se studenti koji biraju uskostru¢no usmjerenje u IV godini studija na Ekonom-
skom fakultetu opredijele u sve vecem broju za usmjerenje Menadzment i pre-
duzetnistvo (od 13 studenata u akademskoj 2011/2012. godini do 115 studenata u
akademskoj 2016,/2017. godini). Sve je veci broj novih start-ap malih biznisa koje
pokrecu studenti, $to ¢e biti predmet posebne analize. Siri drustveni kontekst
i razvijenost institucija koje pruzaju direktnu podrsku razvoju preduzetnistva
takode pozitivno uticu na razvoj preduzetnistva i samozaposljavanje studenata
kao karijernu opciju u toku ili nakon zavrsetka studija (Morris & Lewis, 1995; Fini
et al., 2009; Mustafa et al., 2016). U Republici Srpskoj su napravljeni odredeni
pomaci u izgradnji institucija preduzetnicke infrastrukture, ali su nedovoljni da
znacajnije uticu na preduzetnicke namjere studenata, sto smo dokazali u ovom
istrazivanju. Na trzistu rada traze se ,kompletni” diplomirani studenti i student-
kinje, to jest studenti koji posjeduju znanje, vjestine i kompetencije neophodne
za obavljanje poslova u realnom, vladinom i nevladinom sektoru. Prema ,Triple-
Helix” modelu, koji je razvio 2002. godine prof. Henri Eckovic (Henry Etzkowitz),
transfer znanja je definisan odnosom izmedu tri faktora: obrazovanje i istraziva-
nje, poslovno okruzenje i vlada (Trotta, 2012). U nasem primjeru transformisanje
univerziteta u takozvani preduzetnicki univerzitet nije zavrSeno do kraja, niti se
tu radi o postupku koji ima kraj. Neophodno je nastaviti kurikularnu reformu u
pravcu izgradnje preduzetnickog univerziteta s ciljem podsticanja preduzetnickih
aktivnosti studenata i izgradnji preduzetnickih vjestina i kompetencija kroz kom-
binovanje formalnog, neformalnog i informalnog obrazovanja studenata ve¢ od
prve godine studija.

Ekonomske politike malih tranzicionih zemalja treba da se vode u skladu sa
strateSkim smjernicama evropskih strategija, kao sto je Evropa 2020 u kojoj obra-
zovanje predstavlja prioritet i prvi strateski cilj (European Commison, 2010). Stra-
tegija obrazovanja Republike Srpske za period 2016-2020. godine (Ministarstvo
prosvjete i kulture Republike Srpske, 2016) i Omladinska politika Republike Srp-
ske za period 2016-2020. godine (Ministarstvo porodice, omladine i sporta Re-
publike Srpske, 2016) prepoznale su znacaj reforme formalnog obrazovanja iz
oblasti preduzetnickog obrazovanja studenata, ali i potrebu poboljSanja kvaliteta
neformalnog obrazovanja i samostalnog rada studenata na informalnom obrazo-
vanju. Neophodno je dalje jacanje saradnje izmedu akademske zajednice, real-
nog, vladinog i nevladinog sektora. Buduca istrazivanja trebalo bi da budu usmje-
rena na studente ostalih studijskih programa, a ne samo na studente ekonomije i
menadzmenta.



Navedeno istrazivanje motivisalo nas je da napisemo ovu monografiju, koja bi
trebalo da omoguci mladima (i svima koji se tako osjecaju) kriticki uvid u razmi-
Sljanja koja podsticu kreativnost i logicko, procesno i sveobuhvatno postupanje
prilikom dolaska do poslovne ideje i konacne realizacije poslovne ideje u pre-
duzetnicki poduhvat. Pokretanje biznisa i samozaposljavanje u Bosni i Hercego-
vini i zemljama okruzenja cesto dolazi iz nuzde, a ne iz uocenih trzisnih prilika.
Zelja nam je da ovom monografijom damo doprinos da se lakse uocavaju prilike
i signali sa trzista i da se te prilike uspjesno koriste. Knjiga obiluje primjerima i
studijama slucajeva biznisa koje su pokrenuli studenti Univerziteta u Banjoj Luci.
U prvom dijelu monografije objasnili smo ulogu preduzetnika i preduzetnistva
u ekonomskom razvoju jedne zemlje, definisali osobine preduzetnika, objasnili
znacaj preduzetnickog obrazovanja i predvidjeli faktore preduzetnickih namjera
mladih kroz omladinsko preduzetnistvo. U drugom dijelu monografije klasifiko-
vali smo metode i tehnike kreativnih nastojanja dolaska do poslovne ideje, obja-
snili smo mogucnosti i ogranicenja pojedinih metoda pokretanja preduzetnickih
poduhvata. U trecem dijelu monografije akcenat smo stavili na analizu izvora fi-
nansiranja preduzetnickih poduhvata, od sopstvenih sredstava, kredita pa do cro-
wdfundinga (individualnih donacija i ulaganja preko veb platformi). U cetvrtom
dijelu upoznali smo ¢itaoce sa mogucnostima nekonvencionalnih nacina pokre-
tanja i rasta i razvoja malog biznisa kroz boravak u biznis inkubatorima, poslovnim
akceleratorima, tehnoloskim parkovima ili udruzivanjem u klastere. | konacno, u
petom dijelu monografije predstavili smo osnovne metode poslovnog planiranja
sa prakticnim vodicem za izradu biznis plana neophodnog za pokretanje predu-
zetnickih poduhvata u formi start-ap preduzeca.

Monografija je namijenjena studentima koji zele da steknu konceptualna i si-
stematska znanja o procesu kreacije poslovne ideje i pokretanja biznisa, koji na-
stoje da u turbulentnom i globalnom poslovnom okruzenju budu konkurentni,
inovativni i $to uspjesniji.

Koristimo ovu priliku da zahvalimo uvazenim recenzentima na korisnim su-
gestijama, uredniku i saradnicima, cija je pomoc bila znacajna u pripremi ovog
izdanja. Zelimo da zahvalimo za nesebi¢nu podrsku i pomo¢ da ova monografija
ugleda svjetlost dana Natasi Petkovi¢, Jelici Rastoka, Nini Pepic, Savi Petkovicu,
Milanu Damjanovicu, Ljiljani Ignjatovi¢, Zeljku Jovicevicu, Bojanu Vukovi¢u, Da-
janu Javorcu, Srdanu Sukari, prof. dr Stanku Stanicu, prof. dr Maji Ivanovi¢-Bukic,
prof. dr Niksi Alfirevicu, prof. drJovi Ateljevicu, prof. dr Nikoli Vukmirovi¢u. Za sve
uocene greske ili sugestije za naredna izdanja cijenicemo vase komentare koje
mozete slati na sasa.petkovic@ef.unibl.org.

Autori
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Pocetak
preduzetnicke
avanture

Ishodi ucenja

Prije pocetka preduzetnicke avanture, Ciji je ishod pokretanje novih poslovnih
poduhvata, u prvom poglavlju upoznacemo se sa pojmom biznisa, preduzeca,
preduzetnika i preduzetnistva, kao i sa vecinom neophodnih preduslova koji tre-
ba da budu ostvareni prije nego $to ,udemo u laboratoriju ideja“.

Prvi dio monografije posvetili smo objasnjavanju uloge obrazovanja i znanja u
kreativnom procesu dolaska do poslovne ideje, ,demistifikovali“ smo pojam
omladinskog (studentskog) preduzetnistva, klasifikovali smo i objasnili tehnike i
metode procesa sistematskog traganja za kvalitetnim poslovnim idejama.

Zasto u naslovu knjige koristimo termin ,Laboratorija ideja“? Zato Sto smatramo
da svaka individua moze da nauci kako postati kreativan, odnosno kreativna i da
kreativnost nije privilegija samo talentovanih pojedinaca, vec rezultat smisljenog,
sistematskog i planskog rada u procesu traganja za prilikama na trzistu ili ¢ak i kre-
iranja potreba koje nisu postojale na trzistu.
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,biznis”

Pojam ,biznis” je Siri
uodnosu na pojam
preduzece”.

1.1. Biznis i preduzece - mediji realizacije
poslovnih poduhvata

Biznis' je skup odredenih poslovnih aktivnosti, kojima se zado-
voljavaju potrebe vlasnika biznisa, odnosno ulozenog kapitala,
zaposlenih u biznisu i drustva. ,Moze biti formiran kao: predu-
zece, farma, banka, agencija, radnja; osiguravajuca, zdravstve-
na, obrazovna, kulturoloska ili druga organizacija” (Bozic, 1996,
str. 11). Biznis u osnovi podrazumijeva bavljenje nizom poslov-
nih aktivnosti. Aktivnosti individualnih proizvodaca, davanje u
zakup objekata, zemljista i drugih sredstava za rad, bavljenje tu-
ristickom djelatnoscu, plasman sredstava u akcionarska predu-
zeca, kulturne, sportske i druge djelatnosti smatramo biznisom.

Pojam ,biznis” je Siri u odnosu na pojam ,preduzece”. Ovo
je iz razloga sto se pod biznisom podrazumijevaju i brojni drugi
oblici poslovnih aktivnosti Ciji je cilj sticanje profita. Za bilo koji
organizacioni oblik biznisa moguce je koristiti i izraz firma (Bo-
zi¢,1996). Biznismen je privrednik - poslovni muskarac ili zena,
koji moze biti vlasnik biznisa, lice kome je povjereno vodenje
odredenog posla - biznisa ili njegove organizacione jedinice.

Najcesce je vlasnik biznisa vlasnik ili suvlasnik neke od zako-
nom raspolozivih formi preduzeca. Postoji vise definicija pre-
duzeca. Jedna od tih definicija kaze da je ,preduzece organiza-
cioni pojavni oblik ekonomije, koji kao ekonomski (poslovni)
sistem, kroz svoje poslovanje i razvoj, realizuje Sirok spektar
razlicitih ekonomskih, ali i neekonomskih interesa, od pojedi-
nacnih, do najsire obuhvacenih opstih drustvenih, to jest jav-
nih interesa” (Nikoli¢, Malenovi¢, Pokrajci¢ & Paunovic, 1996,
str. 5). Razvijene zemlje, zahvaljujuc¢i posebno malom biznisu,
ostvaruju pretezan dio svog uspjesnog ekonomskog i drustve-
nog razvoja. ,Mala i srednja preduzeca (MSP) ¢ine ki¢mu pri-
vrede EU 28. u 2015. godini, oko 23 miliona MSP generisalo je €
3,9 triliona dodate vrijednosti i zaposljavalo je oko 90 miliona
ljudi” (European Commission, 2016, str. 1).

Mali biznis je posebno vazan u zemljama u razvoju (Rao,
2014; Ratten, 2014; Ul Haq, Usman, Hussain & Anjum, 2014.

! Biznis (engleski - business). ,Biznis je organizacija ili ekonomski sistem u
kome se roba i usluge razmjenjuju jedno za drugo ili za novac. Svaki posao
zahtijeva neki oblik ulaganja i dovoljno kupaca kojima njegovi proizvodi ili
usluge mogu biti prodate na konzistentnoj osnovi s ciljem ostvarenja profita.
Biznis moze biti u privatnom vlasnistvu, neprofitnom ili u drzavhom vlasni-
stvu”. Dostupno na http://www.businessdictionary.com/definition/busi-
ness.html, pristupljeno 16.01.2017. godine
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kako je navedeno u Hyder & Lussier, 2016). U Bosni i Hercego-
vini (BiH), kao u tranzicionoj zemlji u razvoju, MSP predstavljaju
vise od 99% preduzeca u nefinansijskom poslovhom sektoru
(Agencija za statistiku Bosne i Hercegovine, 2015). U Republi-
ci Srpskoj, u 2014. godini od ukupnog broja preduzeca, mikro,
mala i srednja preduzeca cinila su 99,59% od ukupnog broja
preduzeca (Vlada Republike Srpske, 2015). MSP sa svim svojim
prednostima i nedostacima mogu biti jedan od kljucnih nosila-
carazvoja privrede. Ona doprinose boljem opstem privrednom
stanju jedne zemlje, tako $to podsticu konkurentnost i zaposlja-
vanje, te bez sumnje zasluzuju mjesto i znacaj koji im pripisuju
eksperti iz oblasti ekonomije. Poseban znacaj ova preduzeca
imaju u zemljama u tranziciji, gdje je prisutna visoka stopa ne-
zaposlenosti, nizak stepen privredne aktivnosti i nedovoljno in-
vesticija (Eri¢, Beraha, Duric¢in, Kecman i Jakisi¢, 2012).

Znacaj malog biznisa moze se objasniti sljedec¢im cinjenica-
ma:

male firme se lakse prilagodavaju zahtjevima trzista;
ostvaruju vecu profitabilnost u odnosu na velike firme u
relativnom smislu;
uspjesnije prevazilaze nastale poremecaje u okruzenju;
mogu uspjesno raditi i sa relativno malim obimom uloze-
nog kapitala;
relativno jednostavno ulaze i izlaze iz odredenih privred-
nih grana;
vrlo Cesto su u rukama clanovaire i uze porodice i snazno
su zainteresovana za opstanak, rast i razvoj biznisa u nekoj
od pravno dostupnih formi, a najéesce u formi preduzeca,
to jest privrednog drustva;
u njima se smanjuje rizik neuspjesnog poslovanja i rada sa
gubitkom.

Sirom svijeta je priznato da su MSP, a posebno mlada MSP
(Baumol, 2009, str. 71) veoma vazna za svoje ekonomije, bez
obzira na to da li se radi o visokorazvijenim ekonomijama ili
ekonomijama u razvoju ili sa niskim dohotkom. To je zato sto
MSP u velikoj mjeri ne doprinose samo ekonomskom prospe-
ritetu, vec¢ takode doprinose specificnom zaposljavanju, bru-
to domacem proizvodu, inovacijama, tehnoloskom napretku
ili razvoju (Baumol, 2009, str. 71; Savlovschi & Robu, 2011, str.
278; European Commission, 2013; Stefanovic & lvanovic¢-Dukic,
2015, str. 1).

mikro, malai srednja
preduzeca

U Republici Srpskoj, u 2014.
godini od ukupnog broja
preduzeca, mikro, mala i
srednja preduzeca cinila su
99,59% od ukupnog broja
preduzeca (Vlada Republike
Srpske, 2015).
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Povecan ugled
malog preduzeca

Tokom osamdesetih go-
dina proslog vijeka malo
preduzece je pocelo uzi-
vati viSe uvazavanja i ugle-
da no ikada prije, nemalo
zahvaljujuc¢i  sposobnosti
da stvori nove proizvode i
nova radna mjesta.

Navedene cinjenice su i razlog da male firme ne opterecuju
drustvene socijalne fondove sa zahtjevima za pokrice gubitaka,
zbrinjavanjem nezaposlenih radnika i drugo. Naprotiv, njihova
ekonomsko-finansijska stabilnost i zadovoljavajuci stepen pro-
fitabilnosti jacaju ekonomsku snagu drustva u cjelini i pozitivho
uticu na njegovu stabilnost i razvoj.

Poboljsanje statusa malog preduzeca u razvijenim zemljama,
posebno u Sjedinjenim Americkim Drzavama (SAD), nastaje
osamdesetih godina proslog vijeka, kada su se mala preduzeca
pocela vise uvazavati i sticati veci ugled nego prije, a sve zahva-
ljujuci tome Sto su stvarali nove proizvode i doveli do otvaranja
novih radnih mjesta. Odlucujuci za novi status bili su stavovi
Konferencije o malom preduzecdu, koja je odrzana u Bijeloj kuci
1980. godine (Siropolis, 1990). Konferencija je bila tako uticajna
da su njene preporuke, od strane Kongresa SAD, bile pretoce-
ne u zakonsku regulativu. Zakoni su se, uglavnhom, odnosili na
podsticanje istrazivanja i inovacija malog preduzeca.

Tokom osamdesetih godina proslog vijeka malo predu-
zece je pocelo uzivati viSe uvazavanja i ugleda no ikada
prije, nemalo zahvaljujuci sposobnosti da stvori nove
proizvode i nova radna mjesta...Mozda najbolji pokaza-
telj novoutemeljenog statusa bila je konferencija Bijele
kuce o malom preduzecu odrzana1980. godine. Ta kon-
ferencija vjerovatno se nikada ne bi ni odrzala da nije bilo
rastuce plime u duhu individualne preduzetnosti u Ame-
rici (Siropolis, 1990, str. 7).

Druga konferencija o malom preduzecu odrzana je 1986.
godine na podsticaj samih preduzetnika? u malom biznisu. Na-
kon toga i Evropska komisija je znacajnije pristupila kreiranji-
ma programa podrske rastu i razvoju MSP sektora, kao i ostale
tranzicione zemlje (Petkovi¢ & Berberovi¢, 2013). Obrazovanje
i obuka daka i studenata u podrucju preduzetnistva prvi su te-
melj Lisabonske povelje koja podrazumijeva da ce se princi-
pi poslovanja morati uciti od malih nogu ako se Zeli podstaci
,preduzetnicki duh» (Official Journal of EU, 2000). Ovo poseb-
no vazi za obrazovanje na srednjoskolskom i univerzitetskom
nivou koje treba da podstice preduzetnicke inicijative mladih i
razvoj programa obuke za mala preduzeca, kao $to je navedeno

2 Svi strucni termini u cijelom tekstu odnose se na oba roda kada to nije druga-
cije eksplicitno naglaseno (prim.aut.).
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u Evropskoj povelji za mala preduzeca (Official Journal of EU,
2000). Obrazovanje je prvi prioritet Evropske unije (EU) u sklo-
pu prvog prioriteta ,Pametni rast” i prvog cilja ,Zaposlenost”
strateskog dokumenta EU pod nazivom Evropa 2020 (European
Commission, 2010).

1.2. Preduzetnistvo i privredni razvoj

Jo$ u XIX vijeku Zan Batist Sej (Say, 1855) definisao je preduzet-

nika kao osobu koja pomjera ekonomske resurse iz zone niske

u zonu vise produktivnosti i dobiti. Jozef Sumpeter (Schumpe-

ter, 1934) je pisao da je funkcija preduzetnika da reformise ili

revolucionarizuje obrasce proizvodnje. Oni to rade eksploata-

cijom inovacija, ili visSe generalno, mogucnostima neisproba-

ne tehnologije za proizvodnju novih proizvoda ili proizvodnju

starih, ali na novi nacin, otvarajuci mogucnosti novih izlaza za

proizvode, reorganizujuci industriju, preduzetnik kreira vrijed-

nost kroz inovaciju. Jedan od osnivaca takozvane cikaske skole

u ekonomiji - Frenk Hineman Najt (Knight, 1921), na temeljima

ucenja francuskih ekonomista pokusava preduzetnika da defi-

niSe kao osobu koja spremno preuzima rizik i ostvaruje profit:

kao nagradu za rizik (slucajevi s predvidivom vjerovatnocom i

mogucnos$cu osiguranja) i kao nagradu za neizvjesnost (sluca-

jevi s nepredvidivom vjerovatno¢om i nemogucnoscu osigu-

ranja). ,Preduzetnici koriste inovaciju da iskoriste ili kreiraju Preduzetnicii

promjenu i priliku koja ¢e donijeti profit. Cine to na nacin da ovacije

pomjeraju ekonomske resurse iz nize u zonu vise produktivno- CUAEHNEL ROTLIE
A . . RS e . vaciju da iskoriste ili kre-

sti i viSeg prinosa, prihvatajuci visok stepen rizika i neizvjesnosti iraju promjenu i priliku

¢inecito” (Burns, 2001, str. 6). koja ce donijeti profit.

Preduzetnici koriste ino-

Stam (2008) navodi da u literaturi o preduzetnistvu uloge
preduzetnika u ekonomskim promjenama su razlicite, pa tako
preduzetnik je:

osoba koja nosi neizvjesnost (Knight, 1921);

inovator (Schumpeter, 1934);

donosilac odluka (Casson, 2003);

industrijski lider (Schumpeter, 1934);

organizator i koordinator ekonomskih resursa (Marshall,
1890);

arbitar, onaj koji upozorava na mogucnosti (Kirzner, 1997);
alokator resursa medu mogucim alternativama (Schultz,
1975).
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Definicija
preduzetnistva
Primjer najranije definici-
je preduzetniStva kao ,ici
izmedu” jeste Marko Polo,
koji je uspio uspostaviti
trgovacke pravce prema
Dalekom istoku.

lako je veliki broj autora pokusavao da definise preduzetni-
S$tvo, ne postoji jedinstvena definicija koja moze precizno da
opise preduzetnistvo. ,Preduzetnistvo je proces stvaranja ne-
ceg novog i vrijednog kroz posvecivanje vremena i truda, pret-
postavljajuci popratne finansijske, fizicke i drustvene rizike, i na
kraju primanje nagrada u obliku novcanog i licnog zadovoljstva
i nezavisnosti” (Hisrich et al., 2011, str. 8).

lako izmedu inovatora i preduzetnika ne mozemo staviti
znak jednakosti, zbog svoje spremnosti i mogucnosti da uoce
trzisne prilike i zadovolje je na vrlo cesto inovativan nacin, pre-
duzetnici koriste inovacije kao orude promjena i zadovoljenja
trzisne traznje.

Inovacija podrazumijeva ne samo nova tehnicko-tehnoloska
rjeSenja, vec i novi nacin koris¢enja postojecih resursa, dava-
nje resursima ,ekonomske” vrijednosti i sto je najbitnije, dava-
nje vrijednosti korisnicima proizvoda i usluga na nacin na koji
je oni prihvataju, to jest percipiraju. Preduzetnistvo se moze
prepoznati i u velikim preduze¢ima, bankama, bolnicama,
univerzitetima, nevladinim organizacijama, u javno-privatnom
partnerstvu u formi takozvanog intrapreduzetnistva. Medutim,
sa preduzetnickim poduhvatima i preduzetnistvom srecemo se
znatno ranije nego kada je preduzetnistvo ,iskovano” kao ter-
min.

Primjer najranije definicije preduzetnistva kao ,ici izme-
du” jeste Marko Polo, koji je uspio uspostaviti trgovacke
pravce prema Dalekom istoku. Kao onaj koji ide izmedu,
Marko Polo bi potpisao ugovor s osobom koja je imala
novac (preteca danasnjem rizicnom kapitalisti) kako bi
prodao svoja dobra. Uobicajeno, takav ugovor omoguca-
vao je zajam trgovcu-pustolovu s 22,5% kamata ukljucuju-
¢i osiguranje. Dok je kapitalista bio pasivni nosilac rizika,
trgovac-pustolov preuzimao je aktivnu ulogu u trgovanju
noseci fizicki i emocionalni rizik. Kada bi trgovac-pusto-
lov uspjesno prodao dobra i zavrsio putovanje, dobit se
dijelila, pri ¢emu je kapitalista dobijao vecinu (do 75%),
a trgovac-pustolov preostalih 25% (Hisrich et al., 2011, str.
5).

Upravo zbog ove cCinjenice, vlade zemalja koje su prepozna-
le ulogu i preduzetnistva, ali i malih i srednjih preduzeca kao
generatora privrednog rasta i novih radnih mjesta, koja jesu ili
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ce imati sve karakteristike preduzetnicke firme, dinami¢nim
pristupom posmatraju sebe, kao zakonodavca i bitnog igraca u
podsticanju rasta i razvoja preduzeca. Jednom, kada dovoljno
narastu i osnaze se, dinamicnim promjenama zakonske regu-
lative i svih raspolozivih resursa podrske razvoju MSP, progre-
sivne vlade se okrecu novim MSP, a one koji ne zadovoljavaju
definisane kriterijume velicine, to jest koje dovoljno narastu i
osnaze se, drugacije tretiraju nego kada su bila svrstavana u ka-
tegoriju malih i srednjih preduzeca.

U nekim aspektima preduzetnistvo se smatra sustinom di-
namike u savremenom kapitalizmu, tako da autori ve¢ koriste
termin preduzetnicko drustvo (Audretsch, 2007) i preduzetnic-
ka ekonomija (Audretsch & Thurik, 2001; Ivanovi¢-Buki¢ & Le-
pojevi¢, 2015). Preduzetnistvo se ne moze posmatrati odvojeno
od pojedinaca koji imaju osobine koje su im svojstvene.

Mnoga istrazivanja su pokazala da su razvijene zemlje koje
su ohrabrivale preduzetnistvo i razvoj MSP sektora imale veci
ekonomski rast (Schmitz, 1989; Acs, 1992; Audretsch & Thurik,
2000; Acs & Naudé, 2013; Naudé, 2013; Ivanovi¢-Dukié, Mla-
denovi¢ & Lepojevi¢, 2016) ukljucujuci ujednaceni regionalni
razvoj i zaposljavanje (Fuller-Love, Midmore, Thomas & Hen-
ley, 2006; Baptista, Escaria, Madruga, 2008; Baumgartner, Piitz
& Seidl, 2013), smanjivanje siromastva (Van Praag & Versloot,
2007; Kareem, 2015). Preduzetnistvo se takode povezuje s ra-
zvojem zemalja u razvoju smatrajuci preduzetnicku aktivnost
vaznim pokretacem privrednog rasta u ovim zemljama (Au-
dretsch, Ketlbach & Lehmann, 2006; Van Praag & Versloot,
2007).

Poslije pada Berlinskog zida, 1989. godine, doslo je do ruse-
njainevidljivog zida izmedu Istoka i Zapada i pocetka tranzicije
26 nacionalnih ekonomija zemalja centralne, istocne i jugoi-
stocne Evrope iz centralno-planske u trzisSnu ekonomiju (Aidis
& Sauka, 2005). Na prostoru bivse Jugoslavije pocetne faze tran-
zicije prekinute su ratovima od 1991. godine do 1995. godine,
koji su pored velikih ljudskih zrtava, ostavili velike posljedice na
stanovnistvo, infrastrukturu, privredu i neprivredne djelatnosti,
kao sto su obrazovanje, zdravstvo, kultura i sport. Od 1995. go-
dine do 2000. godine Bosna i Hercegovina (BiH) se suocila sa
sporim oporavkom, nakon koga je slijedio nagli privredni rast
od 2000. do 2008. god. Ovaj period bio je okarakterisan vi-

Preduzetnicko
drustvo

U nekim aspektima pre-
duzetniStvo se smatra su-
Stinom dinamike u savre-
menom kapitalizmu, tako
da autori vec¢ koriste ter-
min preduzetnicko dru-
Stvo (Audretsch, 2007).
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Institucije
preduzetnicke
infrastrukture

U srcu procesa tranzicije
je izgradnja institucija,
kao i razvoj preduzet-
nistva i malih i srednjih
preduzeca (MSP) (Hisrich,
Petkovi¢, Ramadani &
Dana, 2016).

sokim rastom bruto domaceg proizvoda (BDP-a) i implemen-
tacijom strukturalnih reformi ukljucujuci liberalizaciju cijena,
reformu trgovine i robne razmjene sa inostranstvom, male i
velike privatizacije, politikom konkurentnosti, bankarskim re-
formama, reformama infrastrukture i nebankarskim finansijskim
reformama (Prasnikar & Knezevi¢ Cvelbar, 2012). Pocetkom
2009. godine prvi negativni efekti svjetske finansijske krize pre-
lili su se u realni sektor Republike Srpske i BiH, koji su se ogleda-
li u opadanju broja firmi, pove¢anom otpustanju, u smanjenju
efektivne traznje, problemima likvidnosti izrazene niskim nivo-
om naplate potrazivanja i nemogucnosti placanja kratkorocnih
obaveza, teskocama u pristupu eksternim izvorima finansiranja
izvan preduzeca, kao i problemima sa solventnosti (Petkovi¢ &
Tesic, 2013). U posljednje dvije godine u BiH biljezimo blazi rast
BDP-a koji je u drugom kvartalu 2016. godine iznosio svega 1,4
% (Agencija za statistiku BiH, 2016). Proces tranzicije u BiH jo$
nije okoncan. U srcu procesa tranzicije je izgradnja institucija,
kao i razvoj preduzetnistva i malih i srednjih preduzeca (MSP)
(Hisrich, Petkovi¢, Ramadani & Dana, 2016). Szerb & Trumbull
(2015), na bazi podataka Global Entrepreneurship and Deve-
lopment Index (GEDI) za 15 zemalja Centralne i Istocne Evrope,
za period izmedu 2006. i 2012. godine, zakljucuju kako postoji
uskladenost izmedu nivoa ukupnog privrednog razvoja ovih ze-
malja i razvijenosti preduzetnistva.

Bosna i Hercegovina i Hrvatska tranzicione su zemlje koje
se posljednjih 25 godina suocavaju s izazovima drustve-
nih, politickih i privrednih promjena. lako postoje razlike
izmedu dvije zemlje u aktuelnim stopama zaposlenosti,
odnosno nezaposlenosti aktivnog stanovnistva, obje su
zemlje zainteresovane za jacanje preduzetnicke aktivno-
sti u funkciji smanjivanja stopa nezaposlenosti, posebno
populacije mladih osoba (Petkovi¢, Krneta & Alfirevic,
2017, str.192.)

Privredni razvoj je povezan sa preduzetnickom aktivnosti.
Koje osobine treba da ima preduzetnik sazna¢emo u narednim
redovima.

1.3. Osobine preduzetnika

Preduzetnistvo je definisano identifikacijom preduzetnikove
licnosti i razumijevanja osnovnih osobina preduzetnika (Pra-
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kash, Jain & Chauhan, 2015). ,Preduzetnik je neko ko stvara novi
posao prkoseci riziku i neizvjesnosti s ciljem sticanja profita i
obezbjedenja rasta kroz identifikaciju znacajnih prilika i kom-
binovanjem neophodnih resursa kako bi kapitalizovao sanse”
(Scarborough & Cornwall, 2016, str. 21). Da li mozemo prepo-
znati preduzetnika? Koje osobine bi trebalo da ima uspjesan
preduzetnik? Da li se osobe radaju kao preduzetnici ili predu-
zetnice ili se odredene osobine mogu stec¢i tokom vremena i
prepoznati kao prediktori preduzetnickog ponasanja? Mnogi
istrazivaci su analizirali uspjesne preduzetnike i pokusavali su
da sistematizuju koje su to karakteristike koje pojedinac treba
da posjeduje kako bi bio uspjesan preduzetnik.

Danas cesto upotrebljavamo termin preduzetnika kako bi
bila opisana osoba koja ulaze vlastita i tuda sredstva za pokre-
tanje odredene poslovne aktivnosti snoseci rizik od neuspjeha
preduzetnickog poduhvata poslujuéi u turbulentnom i cesto
neizvjesnom okruZzenju. Cak je i zakonodavac pokusao da de-
finise preduzetnike. Prema Zakonu o zanatsko-preduzetnickoj
djelatnosti Republike Srpske (,Sluzbeni glasnik Republike Srp-
ske”, 2011), ,Preduzetnik, u smislu ovog zakona, jeste fizicko lice
koje obavlja preduzetnicku djelatnost u svoje ime i za svoj ra-
cun radi sticanja dobiti”.

Medutim, akademska zajednica ima Siru definiciju preduzet-
nika, $to je predstavljeno u prethodnom podnaslovu. Ukratko,
preduzetnik moze biti menadZzerito preduzetni menadzer, dok
menadZer u najvecem broju slucajeva nije preduzetnik. Naime,
menadzer analizira, planira, rukovodi, nadgleda i kontrolise
svoje zaposlene. Dok menadzer ne voli promjene, preduzetnik
zudi za promjenama, novitetima i inovacijama. Ne samo ino-
vacijama proizvoda i usluga, vec inovacijama u kombinovanju
postojecih resursa, inovacijama u tehnologijama, marketingu,
organizaciji posla. Preduzetnik je zena ili muskarac jasnih na-
mjera za djelovanje. ,Preduzetnici vide potencijal tamo gdje
vecina ljudi vidi samo probleme ili vide nista, sto je karakteristi-
ka koja ih cesto ¢ini objektima podsmijeha (barem dok njihove
ideje ne postignu veliki uspjeh)” (Scarborough & Cornvall, 2016,
str. 25). ,Preduzetna akcija najcesce je stvar namjere. Pojedinci
imaju snaznije namjere djelovati kada se to djelovanje percipira
kao moguce i pozeljno. Preduzetnicke namjere mogu se obja-
sniti na isti nacin” (Hisrich et al., 2011, str. 57).

Preduzetnik vs
menadzer

Preduzetnik moZe biti
menadZer i to preduzetni
menadZer, dok menadzer
u najvecem broju slucaje-
va nije preduzetnik.



Razliku izmedu menadZera i preduzetnika pokusacemo opi-
sati sljedec¢im poredenjem. | jedan i drugi su kao kapetani
broda. Dok menadzer nastoji da doveze brod na konacno
odrediste prema ranije zacrtanoj ruti i planu koji je neko dru-
gi napravio, preduzetnik nastoji da upravljajuci brodom una-
prijediibrod i posadu. Nastoji da pronade efikasnije i jeftinije
pogonsko gorivo, da poboljsa performanse broda, pronade
novu, kracu i bezbjedniju rutu, obuciiinspirise posadu, kako
bi brod stizao brze do odredista. Preduzetnici nisu uvijek i
inovatori, ali su svakako osobe koje znaju da prepoznaju tr-
zisnu priliku, da pronadu trzisne nise i da daju potpuno novi
smisao postojecim proizvodima i uslugama.

Istrazivaci su ulozilimnogo vremenaii truda u posljednjih ne-
koliko decenija pokusavajuci da naslikaju jasnu sliku ,preduzet-
nicke licnosti.” lako su ove studije identifikovale nekoliko karak-
teristika koje preduzetnici imaju tendenciju da ispoljavaju, niko
od njih nije izolovao niz osobina koje su potrebne za uspjeh.
Preduzetnicke karakteristike licnosti pokusali su sumirati Scar-
borough & Cornwall (2016, str. 22) u nekoliko kratkih crtica:

Zelja za odgovornosti - Preduzetnici osjecaju duboku svi-
jest o licnoj odgovornosti zaishod poduhvata koji pocinju.
Vole da imaju kontrolu nad svojim resursima i oni koriste
te resurse za postizanje samostalno definisanih ciljeva.
Preferencija za umjerenim rizikom - Uspjesni preduzetni-
ci nisu toliko preuzimaci rizika kao sto su eliminatori rizi-
ka, sistematski uklanjajuci sto je moguce vise prepreka za
uspjesno lansiranje svojih poduhvata

Imaju visok nivo samopouzdanja

Imaju visok nivo povjerenja u sebe i vjeru da mogu da us-
piju

Odlucni su

Imaju Zelju za neposrednim povratnim informacijama
Visok nivo energije

Orijentisani su na buducnost - Preduzetnici imaju dobro
definisan smisao za potragu mogucnosti

Vjesti su u organizovanju. Izgradnja kompanije ,od nule
veoma je slicna sklapanju ogromne slagalice

Vrijednost dostignuca preko novca. Jedna od najcescih
zabluda o preduzetnicima je da su u potpunosti vodeni
zeljom da zarade novac

"
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Visok stepen posvecenosti
Tolerancija za dvosmislenost
Kreativnost

Fleksibilnost

Snalazljivost

Spremnost da naporno rade
[strajnost

Uspjesni preduzetnici su cesto tzv. ,serijski preduzetnici”.
Neprestano nailaze na trzisne prilike ¢ak i ne trazedi ih sistemat-
ski, formirajuci i upravljajuci paralelno sa nekoliko start-apa’
istovremeno. Svakako da svi preduzetnicki poduhvati i ne zazi-
ve, ali takvi tipovi ljudi bukvalno skacu sa projekta na projekat.
Ne postoji recept kako postati preduzetnik, niti se preduzet-
nik rada. Turker & Selcuk (2009) isticu da, iako istrazivaci ¢esto
ukazuju na vezu izmedu preduzetnickih namjera i nekih faktora
licnosti, kao $to su samopouzdanje, sposobnost preuzimanja
rizika, potrebe za dostignucima, lokus kontrole, ipak, covjek je
podjednako pod uticajem sireg seta kulturnih, drustvenih, eko-
nomskih, politickih, demografskih i tehnoloskih faktora. Zbog
toga, osobine licnosti ne mogu biti izolovane od ostalih kontek-
stualnih faktora koji ulaze u preduzetnistvo (Prakash et al., 2015).

Obrazovni sistemi koji podsticu studente na inicijativnost,
proaktivnost i inovativnost direktno uticu na preduzetnicke
namjere studenata (Lange, Marram, Jawahar, Yong & Bygrave,
2011; Mustafa, Hernandez, Mahon & Chee, 2016). Siri drustveni
kontekst i razvijenost institucija koje pruzaju direktnu podrsku
razvoju preduzetnistva, takode pozitivno uticu na razvoj pre-
duzetnistva i samozaposljavanje studenata kao karijerne opci-
je u toku ili nakon zavrsetka studija (Morris & Lewis, 1995; Fini,
Grimaldi and Sobrero, 2009; Mustafa et al., 2016). Empirijska
istrazivanja pokazuju da postoji vidljiva privrzenost preduzetni-
$tvu, u odnosu ucenika i osnovnih referentnih grupa (porodica,
prijatelji, vr$njaci), koje uticu na njihove preduzetnicke namjere
(Langer, Alfirevi¢, Pavici¢ & Krneta, 2016). Jedan od najvaznijih
pokazatelja koji uti¢u na preduzetnikovu karijeru je izbor uzora.
Uzori mogu biti roditelji, braca i sestre (Hisrich et al., 2011, str.
60).

3 Start up (engl.) - termin koji se koristi za novoformirano preduzece. ,Rana
faza u zivotnom ciklusu preduzeca gdje preduzetnik krece od faze ideje do
obezbjedivanja finansiranja, postavljanja osnove strukture poslovanja i po-
kretanje proizvodnje ili prodaje”, www.businessdictionary.com, pristupljeno
15.01.2017. godine

Preduzetnicke
namjere studenata

Obrazovni sistemi  koji
podsticu studente na ini-
cijativnost, proaktivnost i
inovativnost direktno uti-
Cu na preduzetnicke na-
mjere studenata (Lange,
Marram, Jawahar, Yong
& Bygrave, 2011; Musta-
fa, Hernandez, Mahon &
Chee, 2016).
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Preduzetnick
menadzment

Preduzetnistvo zahtijeva

razlicit menadZment od

postojeceg.”
1991, str. 167)

(Drucker,

Pored nedostatka sveobuhvatne podrske za razvoj predu-
zetnistva u BiH od strane institucija, jedan od najvecih izazo-
va sa kojima se univerziteti u BiH danas suocavaju je trazenje
odgovora na pitanje kako da se podstakne preduzetnicki nacin
razmisljanja medu studentima? Odgovor na ovo pitanje trazice-
mo i kroz naredna poglavlja.

1.4. Preduzetnici i preduzetni menadzeri

Rastom i razvojem preduzeca komplikuju se problemi me-
nadZmenta preduzeca. Naime, preduzetnici koji su pokrenuli
preduzetnicki poduhvat, najcesce u formi malog biznisa, uslo-
znjavanjem svakodnevnih operativnih aktivnosti i povecanjem
broja zaposlenih, postepeno pocinju da gube upravljacke kon-
ce iz svojih ruku. Povecanjem broja narudzbi i sa povecanim
obimom traznje preduzetnici se suocavaju sa nekontrolisanim
rastom preduzeca koji zudi za uvodenjem profesionalnog me-
nadzmenta. ,Delegiranje ovlasc¢enja profesionalnim menadze-
rima na pocetku predstavlja cesto emotivan problem sa kojim
se suocavaju preduzetnici koji se moze poistovijetiti sa strahom
od gubitka kontrole nad vlastitim projektom, projektom upra-
vljanja, odnosno menadzmenta rastuceg preduzeca. lako se
preduzetnik razlikuje od tradicionalnog menadzera, preduzet-
nistvo predstavlja modalitet menadzmenta” (Hisrich & Ramada-
ni, 2017, str. 11).

,Preduzetnistvo zahtijeva razli¢it menadzment od postoje-
ceg. Medutim, kao i postojeci, preduzetni menadZment treba
da bude sistematican, organizovan i svrsishodan” (Drucker,
1991, str. 167) Preduzetnici i profesionalni menadZeri cesto ne-
maju jednake poglede na buducnost. Dok profesionalni mena-
dzer preferira udobnost i izvjesnost u svakodnevnom poslova-
nju i nastoji da zadovolji svoje interese upravljajuci dijelovima
preduzeca ili cijelim preduze¢em za tudi racun, preduzetnici
su vizionari koji su skloni preuzimanju rizika uvodenjem no-
vih inovativnih rjesenja, bilo da se radi o novim proizvodima
i uslugama ili procesima i organizaciji menadZzmenta biznisa,
proaktivnim pristupom poslu, cesto u uslovima povecanog ri-
zika i neizvjesnosti. Stoga, preduzetnicke organizacije, i male i
velike, na putu ostvarivanja vlastite vizije, zahtijevaju preduzet-
ni menadzment i preduzetne menadzere. Bez obzira na to da
li se radi o maloj ili velikoj poslovnoj organizaciji, preduzetnik
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pokretac preduzetnickog poduhvata na putu ostvarenja vlastite
vizije trebalo bi da kompletira tim sljedbenika slicnih personal-
nih karakteristika. ,Menadzeri su razlicite osobe u odnosu na
vlasnike-menadzere, ali i jedni i drugi mogu biti preduzetnici”
(Burns, 2011, str. 7).

Orijentacija na
buduc¢nost

Preduzetnik je orijentisan
na buducnost, tragajuci za

— prilikama i identifikujuci
[Anatomy ofan Entrepreneur] inovacije za koriscenje tih
y 3 mogucnosti (Hisrich & Ra-
{ 1 madani, 2017, str. 11).

SLIKAT.
Anatomija preduzetnika

(Izvor: Tanner, 2011)

Menadzeri koji su mu ili koji su joj neophodni treba da po-
sjeduju znanja iz oblasti ekonomije i menadzmenta, to jest zna-
nje uopste iz biznisa koji je pokrenuo preduzetnik, da osjete
pokretacku Zelju i strast za promjenama i vatru u stomaku koja
pokrece na promjene, kao $to je opisao u svom blogu Stiv Taner
(Tanner, 2011).

Preduzetnik je orijentisan na buduc¢nost, tragajuci za prili-
kama i identifikujuci inovacije za koris¢enje tih mogucno-
sti. Preduzetnik ima preferense za kreativnim aktivnosti-
ma, manifestovanim kroz inovativhe kombinacije resursa
za postizanje finansijskih ciljeva, ekonomskog ili drustve-
nog bogatstva. Preduzetnici su kreativni u dobijanju sred-
stava, prevazilazenju prepreka i realizaciji ideja (Hisrich &
Ramadani, 2017, str. 11).

,Preduzetnistvo se zasniva na istim principima, bez obzira na
to da li je preduzetnik ve¢ postojeca velika privredna organiza-
cija ili ustanova javnih sluzbi, ili pak pojedinac koji pocinje svoj
novi poslovni poduhvat, bez ikakve tude pomoci” (Drucker,
1991, str.167). Pored podsticanja kreativnosti pojedinaca kao pr-
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Lisabonska povelja

Obrazovanje i obuka stu-
denata u podrucju pre-
duzetniStva prvi su temelj
Lisabonske povelje.

vom preduslovu za generisanje ideja, pojedincima je neophod-
na i sistematska, konstantna motivacija kroz obrazovni sistem,
porodicu, uzore, podesno poslovno okruzenje i finansijska i ne-
finansijska podrska kroz institucije preduzetnicke infrastruktu-
re. Na preduzetnicku avanturu krenu¢emo od obrazovanja. Da
li je moguce krenuti sa preduzetnickim obrazovanjem od malih
nogu? Jeste, ne samo da je moguce, vec je i neophodno, ako
zelimo da krenemo kao drustvo naprijed, ka drustvu znanja, ili
kako ga neki autori danas nazivaju, preduzetnickom drustvu.

1.5. Preduzetnicko obrazovanje: prvi
preduslov ka izgradnji preduzetnickog
drustva

Obrazovanje i znanje su presudni preduslovi dinamickog ra-
zvoja privrede. Vizija Evropske unije je jasno artikulisala potre-
bu za uspostavljanjem formalnog i neformalnog obrazovnog
sistema gdje preduzetnistvo, menadZment i poznavanje pri-
vrednog prava kroz interdisciplinarni pristup aktivnim cjelozi-
votnim ucenjem zauzimaju klju¢nu ulogu. Obrazovanje i obuka
studenata u podrucju preduzetnistva prvi su temelj Lisabonske
povelje koja podrazumijeva da e se principi poslovanja mora-
ti uciti od malih nogu ako se zeli podstadi ,preduzetnicki duh”
(Official Journal of EU, 2000). Ovo posebno vazi za obrazovanje
na srednjoskolskom i univerzitetskom nivou koje treba da pod-
stice preduzetnicke inicijative mladih i razvoj programa obuke
za mala preduzeca, kao Sto je navedeno u Evropskoj povelji za
mala (Official Journal of EU, 2000). ,Da bi se postigli ciljevi Lisa-
bonske strategije, Evropa mora da stavi glavni akcenat na znanje
i inovacije. Promovisanje vise preduzetnicke kulture je vazan
dio ovog napora, pocevsi sa mladima od skolskog obrazovanja.
Preduzetnistvo je glavni pokretac inovacija, konkurentnosti i
rasta” (European Commission, 2005, str. 7).

,IstraZivanja pokazuju daizmedu 15% i 20% ucenika koji uce-
stvuju u programu mini-kompanija u srednjoj skoli ¢e kasnije
pokrenuti svoju kompaniju, podatak je koji pokazuje da je to tri
do pet puta vise u odnosu na opstu populaciju” (Jenner, 2012,
kako navode Penaluna & Penaluna, 2015, str. 13). Mnogi istrazi-
vacitvrde daje jedini nacin da ,napravimo” ljude vise preduzet-
nim primjena pristupa ucenja kroz djelovanje (Lackéus, 2015).
Obrazovanje je prvi prioritet Evropske unije (EU) u sklopu prvog
prioriteta ,Pametni rast” i prvog cilja ,Zaposlenost” strateskog
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dokumenta EU pod nazivom Evropa 2020, strategije koja je za-
mijenila neuspjelu Lisabonsku strategiju (European Commissi-
on, 2010).

U relativno kratkom periodu preduzetnicka edukacija prokr-
Cila je sebi put u vrh socioekonomskih i politickih agendi, gdje
trenutno predstavlja visoki prioritet u politikama vlada razvije-
nih zemalja i zemalja u razvoju (Mitra & Matlay, 2004). U skladu
sa politikom Evropske unije preduzetnistvo treba da bude uklju-
ceno na svim nivoima obrazovanja i kroz zajednicke nastavne
planove i programe (European Commission, 2005; 2008).

Ne postoji jednostavan recept dolaska do idealne privredne
strukture, niti postoje ,idealne mjere” za uspostavljanje takve
kvalitativne strukture koja je primjenljiva u cijelom svijetu. Na-
ime, idealna je ona privredna struktura koja obezbjeduje visok
procenat zaposlenosti, sa prihvatljivim stepenom nezaposleno-
sti i procentom inflacije, visokim nivoom proizvodnje dodatne
vrijednosti i viskom priliva novcanih sredstava u odnosu na nji-
hov odliv. Svaka nacionalna ekonomija ima sopstvenu osobe-
nost po kojoj se razlikuje od ostalih ekonomija. Obrazovanje i
transfer znanja u privredu, uopsteno posmatrano, imaju veliki
uticaj na poslovanje, rast i razvoj MSP, a samim tim i na kvalita-
tivnu strukturu privrede. Pitanje je na koji nacin mozemo mijeriti
taj uticaj znanja i da li i u kojoj mjeri postoji korelacija izmedu
kvaliteta formalnog i neformalnog obrazovnog sistema i rasta i
razvoja MSP?

Pored izgradnje sistema finansijske podrske pocetnim i po-
stojecim MSP, izgradnja institucija nefinansijske podrske, du-
gorocno posmatrano, bitniji je elemenat, ili bolje receno, stub
izgradnje preduzetnicke klime.

Ohrabrenje preduzetnistva je kljuc za kreaciju radnih mjesta
i poboljsanje konkurentnosti i ekonomskog rasta. Mada stopa
preduzetnistva (aktuelnog ili potencijalnog) moze da bude pod
uticajem velikog broja razlicitih faktora, sigurno je da kulturni
aspekt treba posebno da bude razmotren. Edukacija moze da
ponudi izuzetno znacajan doprinos. Razvoj preduzetnickog
duha trebalo bi da ohrabri mlade ljude jo$ u periodu njihovog
skolovanja.

U svom radu Weissbach (2008) smatra da je preduzetnicka
edukacija u vrticima jos tabu tema za mnoge eksperte, ali da

Preduzetnistvo u
skolama

U skladu sa politikom
Evropske unije predu-
zetniStvo treba da bude
ukljuceno na svim nivo-
ima obrazovanja i kroz
zajednicke nastavne pla-
nove i programe (Euro-
pean Commission, 2005;
2008).
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Preduzetnistvo u
vrticu

,Pedagoska situacija u vr-
ticu je idealna platforma
za ucenje preduzetnistva -
narazigran nacin”.

postoji mnogo ciljeva predskolskog obrazovanja koja su u pot-
punosti saglasni sa ciljevima preduzetnicke edukacije, a to su:
razvijanje kapaciteta djece za rjesavanje problema,
orijentacije ka solucijama,
kreativnost,
hrabrost i
takmicenja zasnovana na igranju razlicitih uloga.

Tako prema Zimmeru (1985), kako je navedeno u radu We-
issbacha (2008, str. 8): ,Pedagoska situacija u vrticu je idealna
platforma za ucenje preduzetnistva - na razigran nacin. U neko-
liko projekata djeca i roditelji su proizvodili i prodavali igracke
kako bi poboljsali finansijsku situaciju u njihovim vrticima“.

Dakle, u literaturi mozemo da nademo dosta razmisljanja o
neophodnosti pokretanja projekata i programa preduzetnicke
edukacije u ranim stadijumima zivota, u predskolskim usta-
novama. Logicki slijed u ostvarivanju potreba preduzetnickog
obrazovanja u $to ranijim fazama zivotnog doba djece i omladi-
ne je trazenje razlicitih formi razvoja skolskih planova i progra-
ma za preduzetnicku edukaciju u osnovnim i srednjim skolama.

Zajednicka tema koja dolazi iz analize razli¢itih definicija
preduzetnickog obrazovanja je da preduzetnicko obrazovanje
nije samo edukovanje ljudi za pokretanje biznisa, vec¢ radije
programi efikasne preduzetnicke edukacije koji opremaju di-
plomirane studente sa znanjima, vjeStinama i kompetencijama
da se ukljuce u vise preduzimljiv, inovativan i fleksibilan nacin
mijenjanja radnog okruzenja (Hynes & Richardson, 2007).

U svom radu Zsuzsanna (2008) navodi nekoliko preporuka
o potrebi i nacinima uvodenja preduzetnicke edukacije u obra-
zovni sistem zemalja Evropske unije. Izmedu ostalih, isti autor
(Zsuzsanna, 2008) citira preporuke Brisela iz 2006. godine, u
kojima se kaze da preduzetnicka edukacija treba da bude or-
ganizovana kao komplementarni trening. Na taj nacin razlicite
kompetencije mogle bi biti razvijene na svakom nivou, kao $to
su (Zsuzsanna, 2008, str. 23):
U osnovnim skolama (7-11 godina) - treninzi pomazu uce-
nicima da imaju vise vjere u sebe, kroz dobijanje i prihva-
tanje odgovornosti, kroz istrazivanje njihove kreativnosti
pokusavajudi i grijesecii uceci o resursima iz svoje lokalne
zajednice.
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U nizim srednjim skolama (11-15 godina) - ucenici razvijaju
klju¢éne vjestine, kao sto su donosenje odluka, mogucnost
rada u timu, rjeSavanje problema i formiranje mreza.

U visim srednjim Skolama (15-19 godina) - ucenje kroz
djelovanje i primjenu prakse i teorije, dok ukljucivanje re-
sursa, finansija i okruzenja, etike i Zivotno-radnih odnosa
mogu biti razvijane kroz uspostavljanje omladinskih pre-
duzeca.

U visokom obrazovanju - svrha treninga bila bi razvoj pro-
izvoda, identifikacija poslovnih prilika, odnosi sa kupcima
i trzisni odnosi. Da bi se poboljsala kreativnost i inovativ-
nost, veoma je bitno prouciti sve dijelove poslovnog pla-
niranja, kako bi se olaksalo formiranje i vodenje preduze-
ca.

U zemljama u tranziciji, a posebno u Bosni i Hercegovini,
gdje tranzicija iz centralno-planske privrede u trzisnu ekonomi-
ju jos nije u potpunosti kompletirana, djecu i omladinu su si-
stematski ucili u formalnom sistemu obrazovanja da je drzavna
svojina i kolektivizam osnovna pretpostavka razvoja socijalistic-
kog drustva. Padom Berlinskog zida 1989. godine zapoceo je
sistem rusenja jedne ideologije i prelazak na trzisSnu ekonomiju
i kapitalisticko drustveno uredenje i parlamentarnu demokrati-
ju. Medutim, kako to objasnjavaju Prasnikar & Leskovec (2010),
postoje razliciti modeli kapitalizma (anglosaksonski, skandinav-
ski, kontinentalno-evropski, mediteranski, japansko-korejski,
balticki tranzicijski, tranzicijski drzava bivse Jugoslavije, tranzi-
cijski drzava bivseg Sovjetskog Saveza, te kinesko-indijski mo-
del), i sa padom socijalistickih ekonomija, jasna linija razlicitosti
izmedu kapitalistickog i socijalistickog sistema nestaje. Svaka
zemlja gradi svoj model obrazovanja i gradi infrastrukturu tran-
sfera inovacija i znanja u privredu, kroz finansiranje i sufinansi-
ranje naucnoistrazivackih projekata, opremanje laboratorija na
univerzitetima i istrazivackim institutima, izgradnju univerzitet-
skih i tehnoloskih parkova. Sa edukacijom koja ima elemente
preduzetnicke edukacije definitivno treba krenuti ispocetka,
od osnovnoskolskog obrazovanja. ,U saradnji sa 31 zemljom
ucesnicom, 2011 Euridika anketa (Euridice Survey) iz 2011. godi-
ne o preduzetnickom obrazovanju pokazala jeda dvije trec¢ine
evropskih zemalja eksplicitno priznaju preduzetnistvo u cen-
tralnim upravljackim dokumentima na nivou primarne eduka-
cije” Penaluna & Penaluna, 2015, str. 6).

Kapitalizam vs
socijalizam

Sa padom socijalistickih
ekonomija, jasna linija
razliCitosti izmedu kapita-
listickog i socijalistickog
sistema nestaje.
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Holisticki pristup

ekonomskog razvoja
Tri su glavne oblasti u
takozvanom holistickom
pristupu ekonomskog ra-
zvoja: infrastrukturna po-

boljSanja, reforma pore-
ske politike i obrazovanje.

U svim tranzicionim zemljama pojedinac kao individua i
preduzetnik se stavljaju u centar zbivanja. Otvara se sve vise
privatnih i drzavnih srednjih i visokih poslovnih i drugih skola
i koledza, visoko obrazovanje je u vecini evropskih zemalja u
procesu korjenitih reformi u skladu sa principima Bolonjske de-
klaracije. Da li je ulaganje u znanje, to jest obrazovanje, kljuc
uspjeha pojedinih ekonomija? Bez empirijske potvrde sigurno
mozemo pozitivno odgovoriti, ali pitanje je na koji nacin i u ko-
jem periodu, te uz koja finansijska ulaganja postici taj cilj? Je li
Irska pravi model za razvoj MSP u novim zemljama ¢lanicama
Evropske unije, istraZivacko je pitanje na koje su odgovor tra-
zili Callaghan & Leningham (2006). Kada se prikljucila Evrop-
skoj uniji 1973. godine, Irska je bila siromasna poljoprivredna
zemlja. U prvim godinama zajednickog zivota u evropskoj po-
rodici Irska je definisala sveobuhvatni koncept privlacenja stra-
nog kapitala u elektronsku, hemijsku i druge visokotehnoloske
privredne grane, sto je za sobom povuklo i znatna ulaganja u
obrazovanje i preduzetnicku edukaciju.

Tri su glavne oblasti u takozvanom holistickom pristupu eko-
nomskog razvoja kroz optimizaciju faktora koji uticu na razvoj
konkurentnosti irskih preduzeca, a prema Cullitonu (1992) citi-
rano u istom radu Callaghana & Leninghama (2006, str. 3): ,To
su, inter alia: infrastrukturna poboljsanja, reforma poreske poli-
tike i obrazovanje.”

Mislimo da preduzetnicka edukacija treba da bude zastu-
pljena u tranzicionim zemljama od najranijih Zivotnih doba
njenih gradana. U predskolskom obrazovanju u formi zabavnih
igara neophodno je jacati timski duh djece, uciti ih da donose
odluke izmedu vise alternativa, da odmalena shvate znacaj lo-
jalnosti domacim brendovima, da se podstice kreativnost i sa-
mostalnost djece u isto vrijeme.

U osnovnoj skoli neophodno je podiéi na visi nivo eduka-
ciju koja ima slicne ciljeve preduzetnickoj edukaciji, a to su in-
dividualnost i timski rad, snalazljivost, istrazivanje, inovativnost,
spremnost na razlicitost, otkrivanje drugacijeg i snalazenje u
neuobicajenim okolnostima. U srednjim skolama koje nisu po-
slovno orijentisane, obavezno uvesti predmet preduzetnistvo,
gdje ce daci prepoznati osnovne mogucnosti samozaposljava-
nja, kreiranja proizvoda i usluga, istrazivanja trzisnih mogucno-
sti, osnova poslovnog planiranja, osnova finansijskih analiza,
virtuelnog poslovanja, stimulisanja trzisnih uslova formiranjem
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omladinskih preduzetnickih virtuelnih i stvarnih firmi. I konac-
no, na svim fakultetima, a ne samo na fakultetima poslovne eko-
nomije i menadzmenta neophodno je uvesti preduzetnistvo i
poslovno pravo, barem kao izborne predmete.

Mnoga istrazivanja o preduzetnickoj edukaciji na fakulteti-
ma poslovne ekonomije su radena u Evropi u protekloj deceni-
ji, medutim, kako tvrde Matlay & Carey (2007), postoji nestasi-
ca istrazivanja koja se fokusiraju na preduzetnicko obrazovanje
projektovano na nacin da bude isporuceno van poslovnih skola
i u korist studenata koji nisu direktno vezani za studiranje eko-
nomije ili su nastavili studiranje prelaskom sa drugih fakulteta
(kao Sto su umjetnost, zdravstvo, inzenjering, elektronika i tome
slicno).

Posjedovanje odredenog, barem bazicnog nivoa znanja iz
oblasti preduzetnicke ekonomije, poslovnog planiranja, finan-
sijskog menadZmenta i marketinga umnogome moze olaksati
postupak donosenja poslovnih odluka u MSP, a posebno mar-
ketinski orijentisanih poslovnih odluka u nesigurnom okruzeniju.

Pojedina istrazivanja su pokazala snaznu interakciju izmedu
znanja i rezultata poslovanja MSP. Tako, u Svedskoj, na uzorku
od 2 455 MSP u istrazivanju sprovedenom 2000. godine (Shep-
herd & Wiklund, 2005) potvrden je pozitivan i statisticki znaca-
jan koeficijent korelacije izmedu ulaganja u znanje i prihvatanja
preduzetnicke orijentacije sa jedne strane i performansi predu-
zeca sa druge strane.

Preduzetnicki mali biznisi

=
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SLIKA 2.

Interakcija izmedu znanja i preduzetnicke orijentacije na
ucinke malih preduzeca
(Izvor: Shepherd i Wiklund, 2005, str. 86)

Nestasica
istrazivanja

Postoji nestaSica istrazi-
vanja koja se fokusiraju
na preduzetnicko obrazo-
vanje.
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Faktori razvoja
Posjedovanje  prirodnih
resursa i izvora energije
viSe nije dominantni fak-
tor razvoja nacionalnih
ekonomija.

Dakle, u literaturi postoji jos slicnih rezultata istrazivanja koja
potvrduju hipotezu o pozitivnoj i snaznoj korelaciji izmedu
izvora ulaganja zasnovanih na znanju i performansi preduzeca.

1.6. Koncept preduzetnickog treninga i
cjelozivotnog ucenja

Posljednjih decenija XX vijeka koncept cjeloZivotnog ucenja
dobija sve vise na znacaju. Procenat zastarijevanja znanja je sve
vedi i vrijeme za komercijalizaciju novih znanja i tehnologija je
postalo sve krace. Nevjerovatan je podatak da 90% od svih na-
ucnika koji su ikada hodali planetom Zemljom zivi i sada (Nord-
strom & Riderstrale, 2002), sto je podatak koji dovoljno govori
za sebe.

Posjedovanje prirodnih resursa i izvora energije vise nije do-
minantni faktor razvoja nacionalnih ekonomija. Najznacajniji
resurs postaje znanje, a efekti ulaganja u znanje su i te kako vi-
dljivi u zemljama koje su sSkrte prirodnim i energetskim izvori-
ma, kao sto su Finska, Irska, §ved5ka,Japan. U Sjedinjenim Ame-
rickim Drzavama je u posljednje dvije decenije aktivho oko 800
dodiplomskih i diplomskih akademskih studija na fakultetima
i koledzima. Sve viSe paznje se obraca cjelozivotnom obrazo-
vanju, obrazovanju odraslih, vecernjim skolama, treninzima i
kursevima. Pored formalnog obrazovanja, sistem neformalnog
obrazovanja zauzima znacajno mjesto u oblasti preduzetnickog
i menadzerskog obrazovanja. Pitanje je koje su to vjestine i zna-
nja koja preduzetnici traze i na koji nacin ih adekvatno ponuditi
i prilagoditi potrebama ciljanih grupa?

Veoma je vazno povezati obrazovne institucije i privredu, a
posebno mala preduzeca. Naime, pogotovo u mikropreduze-
¢ima, ali i malim preduzecima, zbog svoje velicine i raspolozi-
vih resursa, dolazak do visokoobrazovanih kadrova vrlo cesto
je otezan. Razlozi su brojni. Od visokih troskova za plate zapo-
slenih pa do izbjegavanja visokokvalifikovanog ljudskog poten-
cijala da svoje pocetne korake naprave u malim preduzecima.
Zajednicka tema koja proizlazi iz analize razlicitih definicija pre-
duzetnickog obrazovanja je da preduzetnicko obrazovanje nije
samo edukovanje ljudi za pokretanje biznisa, vec¢ da efektivni
programi preduzetnicke edukacije opremaju diplomirane stu-
dente sa znanjima, vjestinama i kompetencijama da se ukljuce
na vise preduzimljiv, inovativan i fleksibilan nacin u mijenjanju
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radnog okruzenja (Hynes & Richardson, 2007). Za uspjes$no
pokretanje biznisa, po misljenju Hynesa & Richardsona (2007),
vlasnici, to jest menadzeri malih preduzeca moraju da posje-
duju set od tri osnovne vjestine, koje uglavnom ne posjeduju
u kompletu, a to su: tehnicke, ljudske i konceptualne vjestine.

Programi preduzetnicke edukacije i treninga treba da budu
osmisljeni na najvisem nivou u zavisnosti od interesa studenata
i gradana za samozaposljavanjem kao jednom od opcija. Pla-
niranje programa preduzetnicke edukacije treba da reflektuje
preduzetnicku kulturu. U Bosni i Hercegovini, kao tranzicio-
noj zemlji, neophodno je uraditi detaljne analize sposobnosti
i znanja onih koji bi poducavali studente i odrasle osobe izvan
skolskog sistema preduzetniStvu i osnovama menadzmenta.
Da li tu edukaciju treba ostaviti univerzitetskim profesorima ili
uspjesnim preduzetnicima, ili i jednima i drugima, ali samo u
pojedinim segmentima, problem je koji treba istraziti.

Koncept cjelozivotnog obrazovanja zahtijeva permanent-
na ulaganja pojedinaca, institucija i preduzeca u obrazovanje
i stru¢no i profesionalno usavrsavanje. U Republici Srpskoj u
junu 2009. godine usvojen je Zakon o obrazovanju odraslih
(,Sluzbeni glasnik Republike Srpske”, 2009). Prema misljenju
zakonodavca, Zakon o obrazovanju odraslih ce uticati na sma-
njenje nezaposlenosti s obzirom na to da ¢e omoguciti prekva-
lifikaciju i dokvalifikaciju ljudima koji su godinama na spiskovi-
ma zavoda za zaposljavanje. Smisao ovog zakona jeste da budu
osposobljeni ljudi da sami sebi kreiraju radna mjesta cime bi
u znacajnoj mjeri doprinijeli razvoju drustva jer bi sami stvarali
nove vrijednosti.

Dakle, institucionalni okvir je omogucio usvajanje programa
edukacije ¢iji cilj ce biti stru¢no usavrsavanje, dokvalifikacija ili
prekvalifikacija, a u sluc¢ajevima gdje pojedinci nemaju zavr-
seno osnovno obrazovanje, i sticanje formalnog obrazovanja.
Treninzi iz oblasti preduzetnistva uopste mogu biti dio nastav-
nih planova i programa u srednjim skolama i u ustanovama vi-
sokog obrazovanja, ali isto tako mogu biti organizovani u pri-
vatnim institucijama, neprofitnim organizacijama, privrednim
komorama. Studenti, zaposleni radnici, menadzeri, nezaposle-
ni, istrazivaci i drugi mogu postati preduzetnici, ukoliko nauce
da prepoznaju i iskoriste preduzetnicke prilike. Preduzetnicke
prilike mogu nastati kao rezultat velikih naucnih proboja, ali

Cjelozivotno
obrazovanje

Koncept  cjeloZivotnog
obrazovanja  zahtijeva
permanentna  ulaganja
pojedinaca, institucija i
preduzeca u obrazovanje
i strucno i profesionalno
usavrsavanje.
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Preduzetnistvo
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zetnistvo i preduzetnicku
ekonomiju kao sastavni
dio nastavnih planova i
programa.

isto tako i iz svakodnevne primjene postojecih solucija u novim
kontekstima (Stam, 2008).

Eksperti Evropske unije predlaZu institucijama visokog obrazo-
vanja da omoguce studentima izbor slusanja interdisciplinarnih
kurseva koji pokrivaju glavne aspekte, kao sto su: produkcija ide-
ja i prepoznavanije prilika, pokretanje novih poslovnih poduhva-
ta, to jest organizacija, rast mladih preduzeca (European Commi-
sion, 2008). Takode, preporuke se odnose na sve fakultete, a ne
samo na fakultete ekonomije i menadzmenta, a veoma bitnim se
smatraju sljedece oblasti, to jest predmeti: menadzment inova-
cija, korporativno preduzetnistvo, preduzetnicki menadzment,
preduzetnicki marketing i finansije.

Na koji nacin podstaci djecu i mlade ljude da promijene na-
c¢in razmisljanja o pokretanju vlastitog biznisa, a 5to je vrlo tezak
posao, pokusala je da objasni Zsuzsanna (2008) kroz sljedece
preporuke:

Na nivou osnovne skole, sa poboljsanjem kvaliteta kao sto
su kreativnost i inicijativnost mogu biti razvijeni preduzet-
nicki stavovi. To je najbolje uraditi kroz aktivno ucenje na
nacin da se podstakne djecja masta i radoznalost. Meto-
di rada sa djecom su raznovrsni, od rada na projektima,
igranja uloga, jednostavnih studija slucajeva, ali i kroz po-
sjete lokalnim preduzecima. Kasnije, u visim razredima,
ucenicka kreativnost, inovativnost i radoznalost se mogu
kombinovati jednostavnim poslovnim projektima, kao sto
su na primjer prodavanje rukotvorina u skolskom dvoristu
ili nekih drugih proizvoda koje ucenici mogu proizvesti.
Na nivou srednje skole neophodno je raditi na poboljsa-
nju svjesnosti daka o mogucnostima samozaposljavanja
i preduzetnistva kao jedne od opcija kod izbora buduce
profesije. Preduzetnicko razmisljanje i vjestine mogu biti
promovisane kroz ucenje, implementirajuci prakticne
projekte i aktivnosti. Preporucuje se uvodenje predmeta
ili predavanja iz oblasti preduzetnistva sa posebnim ak-
centom na formiranje ucenickih mikropreduzeca. Jako je
vazno ohrabriti i nastavno osoblje, ali i preduzetnike da
udu u partnerstva sa Skolama i da sufinansiraju odredene
projekte.

Na nivou visokog obrazovanja, na univerzitetima i tehnic-
kim fakultetima neophodno je integrisati preduzetnistvo i
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preduzetnicku ekonomiju kao sastavni dio nastavnih pla-
novai programa.

U Sjedinjenim Americkim Drzavama je dosta ranije predu-
zetnicka edukacija nasla mjesto na koledzima i univerzitetima.
Istrazivanja Davida Bircha u kasnim sedamdesetim i pocetkom
osamdesetih godina proslog vijeka su naglasavala sve vecu pa-
znju koja se davala malim biznisima u americkoj privredi (So-
lymossy, 2009). Danas, prema istom autoru (Solymossy, 2009)
svaki poslovni koledz i univerzitet u Sjedinjenim Americkim
Drzavama imaju neku formu preduzetnickog treninga, makar
se radilo samo o kursu. Povecanje broja kurseva iz preduzetni-
Stva je i posljedica i politickog i drustvenog pritiska, ali i velikih
novcanih ulaganja u poslovne razvojne centre, otvaranje novih
fakulteta i razvoj novih programa.

Istorijski model obrazovanja nije podesan za programe pre-
duzetnicke edukacije. Progresivnije poslovne skole, prema Kru-
egeru (2008), kako je navedeno u radu Solymossija (2009), su
evolvirale iz centara znanja u centre ucenja. Procesi stimulativ-
nog razmisljanja tjeraju i studente i nastavnike da se suprotstave
i rijese izazove i kontradikcije, pripremajuci na taj nacin studen-
te da udu u kompleksni svijet biznisa sa odredenim stepenom
iskustva (Honig, 2004).

Na osnovu pregleda literature, mozemo zakljuciti da je uvo-  Potrebaane samo

denje preduzetni¢ke edukacije u formi formalnog ili neformal- ~ trend

nog (trening) obrazovanja velika potreba, a ne samo trend koji ~ Mozemo zakijuciti da je

se pojavio u posljednje tri decenije. Koncept cjelozivotnog wvodenje preduzetnicke
edukacije u formi formal-

ucenja je postao neophodnost koja omogucava pojedincima i nog ili neformalnog (tre-

preduzecima da proaktivno ucestvuju u procesu inoviranja pro-  ning) obrazovanja velika

cesa i proizvoda i usluga, evolutivno i revolucionarno. Pitanje potreba, ane samo trend.

koje se namece je stvar izbora metodoloskog okvira preduzet-

nicke edukacije, gdje akademska zajednica nije nasla zajednic-

ki jezik. Da li razvijati tradicionalne, funkcijske i na vjestinama

zasnovane programe ili konstrukcione, to jest programe zasno-

vane na razmisljanju i iskustvu?

Smatramo da ima prostora za kombinovanje oba pristupa,
pogotovo ako se radi o edukaciji namijenjenoj postdiplomci-
ma.
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preduzetnistvo.

1.7. Omladinsko preduzetnistvo

Empirijska istrazivanja pokazuju da postoji vidljiva privrzenost
preduzetnistvu, u odnosu ucenika i osnovnih referentnih grupa
(porodica, prijatelji, vr$njaci), koje uticu na njihove preduzet-
nicke namere (Langer et al., 2016). Preduzetnistvo se ne moze
posmatrati odvojeno od pojedinaca koji imaju osobine koje su
svojstvene. Preduzetnistvo je definisano identifikacijom predu-
zetnikove licnosti i razumijevanja osnovnih osobina preduzet-
nika (Prakash et al., 2015). Kina je formulisala niz preduzetnic-
kih politika o poreskim olakSicama, ponudi kredita sa niskim
kamatnim stopama itd. podsticuci studentsko preduzetnistvo.
Ocigledno je da je sadasnji ambijent u Kini pogodan za stu-
dentsko preduzetnistvo (Yao, Wu & Long, 2016). Generalno,
preduzetnicko obrazovanje na univerzitetima moze informisati
i motivisati studente, a samim tim posredno povecati njihovu
spremnost da razmotre preduzetnistvo kao karijerni put (Lange
etal., 2011). Prema dosadasnjim istrazivanjima, osobine licnosti
su vazan prediktor preduzetnickih sklonosti. Zbog toga, neke
osobine licnosti mogu da uticu na individualnu namjeru da se
zapocne novi poduhvat (Dehkordi, Sasani, Fathi & Khanmo-
hammadi, 2012). Ozaralli & Rivenburgh (2016) na uzorku stu-
dentske populacije u Turskoj i Sjedinjenim Americkim Drzava-
ma (SAD) utvrdili su kako studentska populacija u SAD percipira
visok nivo rizi¢nosti vezan uz preduzetnistvo i pokretanje samo-
stalnih poslovanja. Studenti u Turskoj prepoznaju ekonomske
i politicke uslove u zemlji kao prepreke preduzetnickoj aktiv-
nosti. Obje populacije isticu vaznost i potrebu sticanja predu-
zetnickih znanja i vjestina u pokretanju samostalnih poslovanja
(Ozaralli & Rivenburgh, 2016).

Psiholoska perspektiva je jedna od glavnih oblasti istraziva-
nja preduzetnistva (Aloulou, 2016). Prema dosadasnjim istra-
zivanjima, osobine licnosti su vazan prediktor preduzetnickih
sklonosti. Zbogtoga, neke osobine licnosti mogu da uticu nain-
dividualnu namjeru zapocinjanja novog poduhvata (Dehkordi
etal., 2012). S druge strane, motivisanost pojedinaca zavisi i od
faktora okruzenja. Pojedinci koji imaju ¢lanove porodice ili bli-
ske prijatelje koji su preduzetnici imaju tendenciju i vece Sanse
da zapocnu sopstveni biznis nego oni pojedinci koji nisu isku-
sili isti nivo izlozenosti preduzetnistva (Collins & Moore, 1970;
Cooper & Dunkelberg, 1984). ,Do sada, postojeca istrazivanja
uglavnom analiziraju psiholoske faktore i faktore okruzenja koji
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uticu na formiranje individualnih preduzetnickih sklonosti”
(Yao et al., 2016, str. 61). Relativno malobrojni rezultati istrazi-
vanja sklonosti preduzetnistvu u tranzicionim zemljama poka-
zuju kako specificna obiljezja pojedine zemlje mogu uticati na
sklonost pokretanju samostalnih poslovanja i preduzetnicku
aktivnost (Rajh, Budak, Ateljevi¢, Davcev, Jovanov Marjanova &
Ognjenovic, 2016).

Studije o preduzetnickim stavovima medu studentima sma-
traju se istrazivackom temom u nastajanju s obzirom na pove-
cani broj istrazivanja sprovedenim na tu temu od strane autora
kao sto su Luthje & Franke (2003), Wang & Wong (2004), Huff-
man & Quigley (2002), Johnson, Craig & Hildebrand (2006),
kako navode Daim, Dabic¢ & Bairaktaroglu (2016). U regionu Preduzetnicke
zapadnog Balkana sprovedeno je nekoliko istrazivanja predu- namjere
zetnickih namjera studenata (Petkovi¢, Krneta & Alfirevi¢, 2017; lkJ regionu zzpadpog Bkal-
Langer, Alfirevi¢, Pavici¢ & Krneta, 2016; Krneta, Alfirevi¢c & ”izi:ﬁ;;x;n?;;i;ig
Donlagic, 2015; Alfirevic, Peronja & Borovac Zekan, 2015; PasSic  piekih namjera studenata.
Mesihovic¢ & Sesti¢, 2016), dok je u Sirim razmjerama u posljed-
njih nekoliko godina objavljeno na desetine radova (Dehkor-
di et al., 2012; Mustafa et al., 2016; Daim et al., 2016; Aloulou,
2016) sto ukazuje na znacaj i aktuelnost teme istrazivanja.

Turker & Selcuk (2009) isticu da, iako istrazivaci Cesto ukazu-
junavezu izmedu preduzetnickih namjera i nekih faktora licno-
sti, kao $to su samopouzdanje, sposobnost preuzimanja rizika,
potrebe za dostignucima, lokus kontrole, ipak, covjek je pod-
jednako pod uticajem sireg seta kulturnih, drustvenih, ekonom-
skih, politickih, demografskih i tehnoloskih faktora. Zbog toga,
osobine licnosti ne mogu biti izolovane od ostalih kontekstu-
alnih faktora koji ulaze u preduzetnistvo (Prakash et al., 2015).
Obrazovni sistemi koji podsticu studente na inicijativnost, pro-
aktivnostiinovativnost direktno uticu na preduzetnicke namje-
re studenata (Lange, Marram, Jawahar, Yong & Bygrave, 2011;
Mustafa et al., 2016). Siri drustveni kontekst i razvijenost insti-
tucija koje pruzaju direktnu podrsku razvoju preduzetnistva,
takode pozitivno uticu na razvoj preduzetnistva i samozaposlja-
vanje studenata kao karijerne opcije u toku ili nakon zavrsetka
studija (Morris & Lewis, 1995; Fini et al., 2009; Mustafa et al.,
2016). Pored nedostatka sveobuhvatne podrske za razvoj pre-
duzetnistva u BiH od strane institucija, jedan od najvecih iza-
zova sa kojima se univerziteti u BiH danas suocavaju je trazenje
odgovora na pitanje kako da se podstakne preduzetnicki nacin
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Iskustva poslovne
simulacije

Novija istraZivanja su-
geriSu da preduzetnicke
vjeStine i stavovi mogu
biti steCeni kroz isku-
stva poslovne simulacije
(Arias-Aranda & Bustinza
-Sanchez, 2009).

razmisljanja medu studentima i na koje nacine treba da podsti-
¢emo kreativnost studenata?

Univerziteti Sirom svijeta igraju i trecu ulogu, ulogu predu-
zetnickog univerziteta, uz tradicionalne uloge kao centra obra-
zovanja i istrazivackih centara (Commission of the European
Communities, 2007 kao sto navode Iglesias-Sanchez, Jambri-
no-Maldonado, Velasco & Kokash, 2016). Logicka interpre-
tacija takozvanog ,preduzetnickog” univerziteta odnosi se na
razvijenost univerzitetske infrastrukture neophodne za pomoc
studentima prilikom pokretanja vlastitog poslovanja. Pod pre-
duzetnickom infrastrukturom u sklopu Univerziteta podrazumi-
jevamo organizacione i podorganizacione jedinice osnovane
radi pruzanja preduzetnicke podrske studentima, kao Sto su
biznis inkubatori, poslovni akceleratori, centri za projektni me-
nadZment, karijerni centri, centri za prakticnu nastavu, centri za
transfer tehnologija i komercijalizaciju inovacija, i tome sli¢no.
Novija istrazivanja sugerisu da preduzetnicke vjestine i stavovi
mogu biti steceni kroz iskustva poslovne simulacije (Arias-A-
randa & Bustinza-Sanchez, 2009). Preduzetnicka infrastruktura
moze dati znacajan doprinos poslovnom simuliranju i razvoju
kreativnosti kao pretpostavke buducih preduzetnickih aktivno-
sti studenata. Takozvani preduzetnicki univerzitet doprinijece,
pored formalnog obrazovanja, jacanju komponente neformal-
nogiinformalnog (spoznajnog) obrazovanja studenata koja kao
cjelina doprinose unapredenju znanja, ali i izgradnje vjestina i
kompetencija studenata.

Osim podsticanja omladinskog preduzetnistva kao Sto je
elaborirano, Univerzitet bi trebalo da preuzme aktivniju ulogu
u promovisanju cjelozivotnog ucenja studenata kroz reformisa-
no formalno, neformalno i informalno obrazovanje, koje pored
znanja, omogucuje izgradnju generickih, tzv. ,mekih” vjestina i
kompetencija studenata. Set znanja i vjestina omogucio bi stu-
dentima vecu zaposljivost. Visokoskolske ustanove koje tangi-
raju da postanu tzv. ,preduzetnicki univerziteti” trebalo bi bez
oklijevanja da krenu u proces internog organizacionog restruk-
turiranja i sveobuhvatne reforme studijskih programa usklade-
nih sa evropskim Standardima i smjernicama za obezbjedivanje
kvaliteta u Evropskom prostoru visokog obrazovanja (ENQA,
2015).



LABORATORIJA IDEJA -

Od ideje do preduzetni¢kog poduhvata Pocetak preduzetnicke avanture | 37

U istrazivanju o preduzetnickim namjerama studenata spro-
vedenom na Ekonomskom fakultetu Univerziteta u Banjoj Luci
na uzorku od 351 studenta dodiplomskih cetvorogodisnijih stu-
dija, u aprilu 2016. godine, potvrdena je vaznost licnih kompe-
tencija i motivacije kao prediktora preduzetnicke namjere na
uzorku studenata, dok kod povezanosti tzv. preduzetnickog
univerziteta i podrske najuze socijalne sredine te institucional-
ne podrske s preduzetnickom namjerom studenata, nije utvr-
dena statisticki znacajna korelacija (Petkovic, 2017).

Istrazivanje je zapoceto sa pretpostavkom da preduzet-
nicke namjere studenata u malim tranzicionim zemljama
kao $to je Bosna i Hercegovina zavise od li¢nih osobina i
motivacije studenata, podrske reformisanog tzv. ,predu-
zetnickog univerziteta” i drustvene i institucionalne po-
drske pocetnicima. Prvu pomocnu istrazivacku hipotezu
smo potvrdili, ali ne i drugu i trecu pomoc¢nu istrazivacku
hipotezu, sto i nije veliko iznenadenje, jer institucije pre-
duzetnicke infrastrukture u BiH nisu dovoljno izgradene
(Hisrich et al., 2016), tranzicija nije uspjesno okoncana
(Trivi¢ & Petkovi¢, 2014), a institucije visokog obrazovanja
i studijski programi u BiH nisu u potpunosti reformisani u
skladu sa evropskim Standardima i smjernicama za obez-
bjedivanje kvaliteta u Evropskom prostoru visokog obra-
zovanja (ENQA, 2015). Rezultati istrazivanja su u skladu sa
rezultatima slicnih istrazivanja u regionu zapadnog Balka-
na (Krneta et al., 2015; Alfirevic et al., 2015; Pasi¢ Mesiho-
vi¢ & Sesti¢, 2016; Langer et al., 2016) koji pokazuju da
su licne karakteristike najsnazniji prediktori preduzetnic-
kih namjera studenata i koji naglasavaju potrebu jacanja
drustvenog konteksta i potencijalne podrske drustvenog
kapitala u razvoju omladinskog preduzetnistva (Langer et
al., 2016). Strategija obrazovanja Republike Srpske za pe-
riod 2016-2020. godine (Ministarstvo prosvjete i kulture
Republike Srpske, 2016) i Omladinska politika Republike
Srpske za period 2016-2020. godine (Ministarstvo poro-
dice, omladine i sporta Republike Srpske, 2016) prepo-
znale su znacaj reforme formalnog obrazovanja iz oblasti
preduzetnickog obrazovanja studenata, ali i potrebu po-
boljsanja kvaliteta neformalnog obrazovanja i samostal-
nog rada studenata na informalnom obrazovanju. lako se
ne radi o klasicnim ekonomskim politikama, ovi strateski

Preduzetnicke
namjere studenata
u Banja Luci

Namjere  studenata u
malim tranzicionim ze-
mljama kao Sto je Bosna
i Hercegovina zavise od
licnih osobina i motiva-
cije studenata, podrske
reformisanog tzv. ,predu-
zetnickog univerziteta® i
drustvene i institucional-
ne podrske pocetnicima.
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Ekonomske politike
malih tranzicionih
zemalja

Ekonomske politike ma-
lih tranzicionih zemalja
trebalo bi da se fokusiraju
na dugi period, Sto u BiH
uglavnom nije slucaj, jer
se usvajaju ekonomske
politike u kratkom roku,
na godisnjem nivou.

dokumenti su prepoznali probleme u visokom obrazo-
vanju i u srednjem i dugom roku, ako se budu uspjesno
implementirale mjere, mogu se ocekivati vidljivi rezultati,
mjereni brojem novoformiranih preduzeca od strane svr-
senih studenata.

Demografske karakteristike, kao sto su rod mogu da budu
prediktori preduzetnickih namjera (Strobl, Kronenberg &
Peters, 2012). U nasem istrazivanju, 29,7% muskaraca je
potpuno sigurno u to da su skloniji osnovati vlastito po-
slovanje, nego rukovoditi poslovanjem u vlasnistvu dru-
gih, dok je kod Zena svega 12,9% njih sa takvim stavom,
Sto je nesto veca razlika od svjetskog nivoa prezentova-
nog u GEM izvjestaju 2013. godine koji tvrdi da na global-
nom nivou gotovo dvostruko vise muskaraca ima namje-
ru da pokrene biznis u odnosu na zene (Scarborough &
Cornwall, 2016). Sljededi bitan faktor je tzv. porodi¢no
preduzetnicko okruzenje koje povecava preduzetnicke
namjere studenata. Nase istrazivanje potvrduje rezultate
ranijih istrazivanja (Keat, Selvarajah & Meyer, 2011; Lan-
ger et al., 2016) da postoji statisticki znacajna povezanost
izmedu preduzetnickih namjera studenata i njihovog po-
rodicnog nasljeda, tj. preduzetnickog okruzenja u kojem
su odrastali. Problematicno je preduzetnicko nasljede ve-
like vecine ispitanika iz naSeg uzorka ¢iji roditelji nisu pre-
duzetnici (83,47% od ukupnog broja ispitanika). Postavlja
se pitanje kako povecati licne kompetencije i motivaciju
kao bitan prediktor preduzetnickih namjera studenata ciji
roditelji nisu preduzetnici, a takvih je velika vecina u BiH.
Ekonomske politike malih tranzicionih zemalja trebalo bi
da se fokusiraju na dugi period, sto u BiH uglavnom nije
slucaj, jer se usvajaju ekonomske politike u kratkom roku,
na godisSnjem nivou.

Istrazivanje sprovedeno u Maleziji na uzorku od 141 stu-
denta (Mustafa et al., 2016) otkriva da proaktivna licnost
pojedinaca i koncept podrske razvoja imaju znacajan uti-
caj na preduzetnicke namjere studenata, s tim da proak-
tivni licni stav studenata ima vedi uticaj na preduzetnicke
namjere studenata od tzv. podrzavajuceg univerzitetskog
okruzenja, $to potvrduju i nasaistrazivanja. U studiji o pre-
duzetnickim namjerama studenata iz Saudijske Arabije na
uzorku od 103 studenta (Aloulou, 2016), licna dostignuca
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i inovativni stavovi su znacajni elementi preduzetnickih
namjera studenata. Saudijski univerziteti prema Aloulou
(2016) trebalo bi da se fokusiraju na vise prakticnog obra-
zovanja i obuke koji bi vodili ka poboljsanju specificnih
stavova studenata kao $to su samokontrola i samoposto-
vanje. Slican zakljucak mozemo da apliciramo i za Uni-
verzitet u Banjoj Luci koji bi trebalo da se fokusira pored
prenosenja znanja i na izgradnju preduzetnickih vjestina
i kompetencija studenata, sto je i u skladu sa Evropskom
poveljom o malim i srednjim preduzecima (Official Jour-
nal of the European Union, 2000). Preduzetnic¢ka edu-
kacija i treninzi za studente svih profila mogu da imaju
pozitivne efekte na preduzetnicke namjere studenata
Sto potvrduju i brojna istrazivanja (Peterman & Kennedy,
2003; Athayde, 2009; Fayolle & Gailly, 2013, kako navodi
Aloulou, 2016).

U istrazivanju sprovedenom u Sarajevu u BiH (Pasi¢ Mesi-
hovi¢ & Sesti¢, 2016) testirajuci Teoriju planiranog pona-
sanja Ajzena (1991) na uzorku od 91 studenta dosle su do
zakljucka da studenti sa visSim nivoom kontrole vlastitog
ponasanja (samoefikasnosti) iskazuju i visi nivo predu-
zetnickih namjera, dok ostali prediktori iz modela, per- (oo
sonalna privlacnost i drustvene norme nemaju statisticki  gontrole viastitog pona-
znacajan uticaj na preduzetnicke namjere studenata. lako  sanja  (samoefikasnosti)
su nam polazne osnove istrazivanja razliCite, i nase istra- iskazuju i visi nivo predu-
Zivanje i istraZivanje autorki iz Sarajeva potvrduju snazan Z¢tickih namjera.
uticaj licnih karakteristika kao prediktora preduzetnickih

namjera studenata.

Preduzetnicke
namjere studenata
u Sarajevu

Rezultati naseg istrazivanja impliciraju da su licne kom-
petencije i motivacija studenata prediktori preduzetnic-
ke namjere, Sto nije slucaj za preduzetnicki univerzitet i
institucionalnu podrsku preduzetnicima pocetnicima,
Sto govori da obrazovne institucije (kroz programe for-
malnog obrazovanja ili posebne projekte) ne uspijevaju
u pripremi studenata za pokretanje vlastitog poslovanja,
a pri tome ne postoji niti dovoljna institucionalna podr-
ska preduzetnika koji zele da po¢nu poslovanje ,od nule”
(Petkovié, 2017).

Medutim, ove rezultate istrazivanja bi trebalo da uzmemo
s rezervom, s obzirom na relativno slabo preduzetnicko isku-
stvo i ogranicene mogucnosti procjene najveceg broja ispitani-
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ka - uglavhom studenata i studentkinja dodiplomskog studija.
Navedeni identifikovani faktori preduzetnicke namjere - licne
kompetencije i motivacija bi trebalo da budu temeljne varijable
za formiranje buduceg istrazivackog modela.
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Ishodi ucenja

U drugom dijelu monografije ,zaviricemo u laboratoriju
ideja”.

Nakon citanja ovoga poglavlja, studenti ¢e saznati koje
mogucnosti pokretanja preduzetnickih poduhvata im
stoje na raspolaganju, pomocu kojih metoda je moguce
u ,laboratoriji ideja” podsticati kreativnost i sistematskim
traganjem dolaziti do poslovnih ideja.

Da li pokrenuti biznis od nule, kupiti postojece preduzece
ili kupiti fransizu, odgovore cete naci nakon citanja drugog
dijela monografije.

preduzetnickih
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Preduzetnistvo iz
nuzde i preduzetni-
Stvo iz prilike

Neki ljudi su bili prisiljeni
da se samozaposle zbog
oCekivanog gubitka rad-
nog mjesta, dok su drugi
jednostavno  7Zeljeli da
postanu ,sam svoj gazda”.

2.1. Nacini pokretanja biznisa

Zbog cega ljudi donose odluku o zapocinjanju vlastitog bizni-
sa? Koji su glavni faktori, odnosno razlozi zbog kojih ljudi preu-
zimaju rizike pokretanja vlastitog biznisa? Je li to iskljucivo mak-
simizacija profita kao pokretacki faktor? Ovo su neka od pitanja
koja permanentno postavlja akademska zajednica i pokrece
brojna, uglavhom interdisciplinarna istrazivanja.

Psiholoska perspektiva kako ljudi djeluju govori o Siroj slici
motivirajucih faktora, a ne samo ekonomskih. Ova perspektiva
se pokazuje kao veoma podesna u kontekstu malih biznisa zato
Sto postoje obimni dokazi da su menadzeri u malim biznisima
motivisani brojnim faktorima, a ne samo faktorima finansijske
prirode.

Znamo da ljudiformiraju i vode svoje firme zbog velikog bro-
ja uticajnih faktora, a ne samo maksimizacije povrata ulozenih
sredstava, Sto su pokazale brojne studije (Davidsson, 1989; Del-
mar, 1996; Kolvereid, 1992; Storey, 1994, kako navode Shep-
herd & Wiklund, 2005, str. 12). Neki ljudi su bili prisiljeni da se
samozaposle zbog ocekivanog gubitka radnog mjesta, dok su
drugijednostavno zeljeli da postanu ,sam svoj gazda”. Treca ka-
tegorija su ljudi koji su na razne nacine dosli do kapitala, jedno-
stavno zeleci da uloze dio stecenog kapitala ili cijeli kapital i da
se oprobaju u vodenju privatnog biznisa. Visok stepen slobode
i autonomije, pored mogucnosti vece zarade, svakako su zna-
cajni faktori donosenja odluke o pokretanju vlastitog biznisa ili
kupovini razradenog biznisa.

Kod donosenja odluke da se ulazi u biznis i postane predu-
zetnik, bitno je da bude izvrsen izbor biznisa kojim ce se baviti,
to jest da bude izvren izbor proizvoda ili usluga. Sljedeci korak
koji treba da ucini preduzetnik je da mora odluciti da li ce biznis
poceti od pocetka - ,nule” (starting from scratch, engl.) ili uci u
biznis kupovinom vec postojeceg preduzeca. Stoga Ce se paznja
u ovom dijelu monografije usredsrediti na nacine upustanja u
biznis, nakon razmatranja izbora proizvoda, odnosno usluge.

Izbor proizvoda, odnosno usluge koji ¢e se proizvoditi trazi
od preduzetnika da svesrdno sagleda vlastite sposobnosti, kao i
trendove u djelatnosti u kojoj namjerava da obavlja svoj biznis.
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U ovoj fazi je neophodno da preduzetnici imaju za sebe odgo-
vor na sljedeca pitanja:
Raspolazem li svim $to je potrebno da bi biznis bio uspje-
san sa izabranim proizvodom, odnosno uslugom?
Da li se zelim baviti takvom vrstom biznisa i obavljati takvu
vrstu rada?

Nakon izbora djelatnosti kojom ce se baviti, preduzetniku su
na raspolaganju sljedece tri mogucnosti:

poceti od ,nule”,
kupiti vec postojeci biznis i
kupiti franSizni biznis.

Medutim, prije donoSenja odluke na koji nacin pokrenuti
biznis, klju¢no je opredijeliti se za djelatnost kojom ce se biznis
baviti i izvrsiti detaljnu analizu prilika i prijetnji, kao i buduce
finansijske isplativosti nove poslovne aktivnosti. Preduzetnik
mora pronaci, procijeniti i razviti priliku nadilazeci sile koje se
opiru stvaranju neceg novog. Proces ima nekoliko faza:

identifikacija i procjena prilike,

razvoj poslovnog plana,

determinacija potrebnih resursa,

izbor i registracija pravne forme poslovne aktivnosti,
izbor organizacione forme biznisa i

menadzment preduzeca koje nastaje kao posljedica.

,lako vecina preduzetnika nema formalne mehanizme za
identifikovanje poslovnih prilika, neki izvori cesto znaju donijeti
ploda: kupci, poslovni saradnici, ¢lanovi distributivhog sistema
i tehnicari. Nerijetko su kupci najbolji izvor ideja za novi podu-
hvat” (Hisrich et al., 2011, str. 9).

Veoma bitan faktor na putu do poslovnog uspjeha posto-
jecih ili buducih preduzetnika i preduzetnica je oslobadanje
kreativnog potencijala pojedinaca kroz sistematsko traganje za
inovacijama. Sistematsko trazenje preduzetnickih prilika podra-
zumijeva temeljan, posvecen i mukotrpan rad i velika ulaganja
uistrazivanja i razvoja (I&Rili R&D - research and development,
engl.) novih proizvoda, procesa, tehnologija, marketinskih rje-
Senjaiorganizacionih obrazaca. Izdvajanja za R&D u razvijenim
zemljama svijeta su izuzetno visoka, pri ¢emu u apsolutnom
iznosu, velike multinacionalne kompanije, univerziteti i istrazi-
vacki centri ulazu znatno vise novca nego MSP. Izdvajanje za
R&D u BiH prema podacima Svjetske banke (The World Bank,

Izvori ideja

Nerijetko su kupci najbolji
izvor ideja za novi podu-
hvat” (Hisrich et al., 2011,

str. 9).
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R&D u BiH

Izdvajanje za R&D u BiH
prema podacima Svjetske
banke (The World Bank,
2013) iznosilo je 0,33% od
ukupnog BDP.

2013) iznosilo je 0,33% od ukupnog BDP, sto dovoljno govori
da smo u velikom zaostatku za razvijenim zemljama svijeta i u
apsolutnom i u relativnom smislu. U isto vrijeme izdvajanje za
R&D u Hrvatskoj su 0,82%, u Srbiji 0,73%, u Ceskoj Republici
1,91%, Sloveniji 2,60%, SAD 2,73%, Njemackoj 2,83%, Austriji
2,96%, Danskoj 3,08%, Finskoj 3,30%, gvedskoj 3,31%, Japanu
3,47%, lzraelu 4,09% i Juznoj Koreji 4,15% (The World Bank,
2013).
Prema Battelle R&D Magazine, americke kompanije, vla-
dine agencije i univerziteti ulazu vise od 465 milijardi US$
godisnje u istrazivanje i razvoj (R&D). Mala preduzeca su
vazan dio ukupne R&D slike. Jedna studija od strane Upra-
ve za male biznise (SBA) izvjeStava da mala preduzeca pro-
izvode 16 puta viSe patenata po zaposlenom od svojih ve-
c¢ih konkurenata (Scarborough & Cornwall, 2016, str. 97).

Klju¢ni element ovdje je preduzetnik kao osoba koja identi-
fikuje priliku. Sklonost ka uocavanju jaza na trzistu je tesko i slo-
zeno podrucje za objasnjavanje. Isto tako i identifikacija odrzive
konkurentske prednosti postavljanja ideja razlicitih od konku-
rencije. Nekoliko autora je identifikovalo razlicite karakteristike
preduzetnika bitnih za uspjeh, kao sto su lokus kontrole, potre-
ba za ostvarivanjem i preuzimanje rizika kao kljucnim karakte-
ristikama preduzetnika (Hornaday, 1982; Timmons, Smollen &
Dingee, 1985; Lessem, 1986; Gibb 1990; Wickham, 1998 kako
navode Lee-Ross & Lashley, 2009). Svaka osoba moze nauciti
kako da bude kreativna.

Studija slucaja I

Porodicno preduzece ,TESLA” d.o.o. Modrica
(Izvor: Zeljko Jovicevi¢, suvlasnik i menadzer u porodi¢cnom preduzecu ,TE-
SLA” d.0.0. Modrica- http://www.tesla.ba/)

Preduzece ,TESLA” d.o.0. Modrica je privatno preduzece u ko-
jem su, pored vlasnika gospodina Jelisije Jovicevica, angazovani
i njegova dva sina te ¢lanovi uze i Sire porodice. Vlasnik predu-
zeca je poceo sa privatnim biznisom 1980. godine kao samo-
stalni elektro i vodo instalater. Godine 1994. osnovao je samo-
stalnu zanatsku radnju ,TESLA” i u tom obliku je preduzece
poslovalo do 1999. godine, kada je promijenilo oblik organizo-
vanja u drustvo sa ogranicenom odgovornoscu ,TESLA” koje
posluje prema zahtjevima norme ISO 9001:2000 i
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ISO14001:2004. Glavna djelatnost preduzeca je proizvodnja
namjestaja. ,

Porodicni biznis, siguran prihod, po-
rodica na okupu, bez pretjeranog ula-
ganja i rizikovanja, to je bio cilj vlasnika.
Jelisije Jovicevic, vlasnik firme, je davne
1980. godine poceo privatni biznis, iz
oblasti prodaje i usluzne djelatnosti u
polju vodo i elektro instalacija, te proda-
ja opreme i ugradnje sistema za grijanje.  SLIKA 3.

Zadovoljan, bez Zelja za prosirivanjem  Fabrika namjestaja ,TESLA” d.o.0. Modrica
djelatnosti, njegove potrebe su bile za-  http://www.tesla.ba/
dovoljene. Ali njegovim sinovima, koji

su u meduvremenu odrasli, to nije bilo dovoljno, pa su poceli
da prosiruju biznis, ostajuci u istoj bransi. Medutim, jedan od
sinova i dalje nije bio zadovoljan, htio je vise, bolje, nesto novo,
nesto Sto je deficit na trzistu. | sasvim slucajno, 2004. godine,
namjestajuci svoj stan, u potrazi za dobrom kuhinjom, uocava
veoma slabu ponudu, te dolazi na ideju pokretanja fabrike na-
mjestaja. Uz podrsku oca, sinovi zapocinju projekat, naizgled
naivno, bez imalo iskustva, ali sa velikom zeljom za uspjehom.
| naravno, ako nesto jako Zelis, uz puno rada i odricanja ces i
ostvariti. Projekat je finansiran kreditom Svjetske banke, a u
tadasnje vrijeme je bila veoma povoljna kamatna stopa. Cijeli
projekat, od informisanja kako se dolazi do finalnog proizvoda,
koje su masine najbolje, koje masine kupiti, koja tehnologija se
koristi za lakiranje namjestaja, kako se namjestaj sklapa, apso-
lutno sve, korak po korak, su prosli i naucili sinovi. Za godinu
dana od instalacije opreme, gotov proizvod je Cinio cca 20% od
ukupnog prihoda firme, Sto govori da su veoma brzo savladali
proces i plasirali proizvode na trziste. - Danas, pored prvobitne
djelatnosti, taj postotak je mnogo vedi, i iznosi cca 70%. Sto se
tice prodaje, nas cilj je bio serijska proizvodnja, to jest proda-
ja na veliko, od kojeg nismo odustali, cekamo bolja vremena.
Uslovi na trzistu su jako nepovoljni, nesigurna je naplata potra-
zivanja, neplacanje, kasnjenje i slicni problemi, te smo donijeli
odluku da ¢e nam krajnji kupac kao najsigurnija varijanta biti
zastupljen u 70% plasmana, sto se i pokazalo kao dobra odluka,
jer moramo odrzavati likvidnost i svoje obaveze redovno izmi-
rivati. Stabilan i siguran biznis, u stalnom porastu, ali sigurnosti
nikada dosta. Godine 2015. pocinjemo sa proizvodnjom i pro-
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SLIKA 4. SLIKA'5.
Solarna elektrana na krovu fabrike Pogled na fabriku u Modrici

dajom elektricne energije. Napravili smo dvije solarne elektra-
ne, od po 120 KW, i trecu od 80 KW, koje su u sistemu Elektro-
privrede, a u toku smo zavrsetka i hidrocentrale snage 250 KW.
Znaci, ukupna snaga elektrana iznosi 570 KW, sto ce proizvesti
1,35 GWh na godisnjem nivou”.

Iz naseg skromnog iskustva, obaveza koja garantuje uspjeh
je prisutnost u poslu 100%, od izrade do prodaje proizvoda.
Kako kontrola troskova, tako i kontrola, to jest povecanje priho-
da. Tako vec godinama uspjesno poslujemo, imamo pedesetak
zaposlenih, godisnji prihod od 4.000.000,00 KM (zadnji obra-
Cunski period za 2016. godinu). U sali cesto kazemo, i da se desi
propast, mi ne¢emo propasti, sinovi ¢e praviti proizvode, ser-
visirati masine, sunce i voda sami praviti struju, jedna snaha ce
biti na prodaji, druga u administraciji, a otac, vjerovatno ce se
zadovoljno osmjehivati jer smo opravdali njegovo povjerenje!

2.2. Kreativnost i inovativnost kao
preduslov uspjeha

Male preduzetnicke firme koje se ponasaju kao ,gazela” firme,
to jest kao preduzeca koja ostvaruju eksponencijalni rast u krat-
kom periodu, po pravilu su i kreativne i inovativne. Kreativnost
i inovativnost zavise od klju¢nog resursa u preduzecu: od ljudi,
alii od preduzetnicke kulture u organizaciji. ,Kreativnost je spo-
sobnost razvijanja novih ideja i otkrivanja novih nacina sagleda-
vanja problema i mogucnosti. Inovacija je sposobnost primene
kreativnih resenja za te probleme i mogucnosti poboljsanja ili
obogacenja kvaliteta Zivota ljudi” (Scarborough & Cornwall,
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2016, str. 97). S druge strane, u preduzecima i organizacijama
u kojima ne vlada podsticajna organizaciona kultura za cije kre-
iranje je prvenstveno zaduzen ili zaduzena preduzetnik ili pre-
duzetnica sa vizijom za promjene, u dugom vremenskom roku
ne mogu da oc¢ekuju razvoj i rast. ,Organizacija za ekonomsku
saradnju i razvoj (OECD) definisSe inovaciju kao primjenu novog
ili znacajno poboljsanog proizvoda (to jest fizickog dobra ili
usluge), procesa, nove marketinske metode ili nove ustrojstve-
ne metode u poslovnim praksama, organizaciji radnog mjesta
ili spoljnim odnosima” (Atkinson & Ezell, 2014, str. 131).

Zajednicka tema koja se provlaci kroz ove studije o pre-
duzetnickim namjerama unutar postojecih organizacija
jest da se organizacije razlikuju u razmjeri u kojoj omo-
gucavaju okruzenje koje podstice preduzetnicko dje-
lovanje. Takva ,podsticajna” okruzenja karakterisu, na
primjer, podesan sistem nagradivanja i podrska top me-
nadzmenta, eksplicitni ciljevi te podesne organizacione
vrijednosti, da navedemo tri Siroko priznate karakteristi-
ke. ,Podsticajno”okruzenje je ono koje kod clanova or-
ganizacije pojacava opazanje preduzetnickih djelatnosti
kao mogucih i pozeljnih (Hisrich et al., 2011, str. 67).

Miller i Friesen (1982) konstatuju da preduzetnicke firme ka-
rakterise njihova spremnost da hrabro inoviraju, te da pri tom
preuzimaju znacajne rizike u svojim proizvodno-trzisnim strate-
gijama. Inovativnost odrazava sustinsku spremnost preduzeca
da odstupi od postojecih tehnologija ili praksi i da se upusta u
poduhvate koji prevazilaze trenutno stanje razvoja u odredenoj
oblasti (Kimberly, 1981 kako je navedeno u Sorak, 2017). Ona
podrazumijeva i sklonost MSP da kreativno iniciraju i podrzavaju
nove ideje, da eksperimentisu, kreiraju nove procese koji za re-
zultat mogu dati nove i/ili kvalitetnije proizvode, usluge ili nova
trzista (Taylor, 2013). ,Do inovacije moze do¢i u mnogim razlici-
tim tackama u procesu inoviranja, ukljucujudiideju i koncepciju,
R&D (istrazivanje i razvoj), transfer (premjestanje ,tehnologije”
prema proizvodnoj organizaciji), proizvodnju i rasporedivanje
ili koriscenje na trzistu” (Arkinson & Ezell, 2014, str. 131).

Inovativhost moze da ima vise oblika, jer se moze odnositi
na proizvode, usluge, procese radai/ili trziste. Prema Lampkinu
i Desu (Lumpkin & Dess, 1996) inovativnost moze biti sprem-
nost da se uvede nova linija proizvodaili eksperiment sa novim
reklamnim medijem, ili na primjer fokusirani napor preduzeca

Oblici inovativnosti

Inovativnost moZe da ima
viSe oblika, jer se moze
odnositi na proizvode,
usluge, procese rada i/ili
trZiste.
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Inovacije u malim
firmama

I u malim firmama inova-
cije predstavljaju osnov
preduzetnickog ~ pona-
Sanja i kljucni su faktor
za postizanje poslovnog
uspeha.

da ovlada najnovijim proizvodima ili tehnoloskim dostignuci-
ma. Najcesca podjela inovacija je na:

tehnoloske inovacije i

proizvodno-trzisne inovacije.

Tehnoloske inovacije odnose se na istrazivanje i razvoj novih
proizvoda i procesa i reinzenjering procesa. Proizvodno-trzi-
sne inovacije imaju fokus na dizajn proizvoda, istrazivanje trzi-
Sta, oglasavanje i promociju. Ipak, u najvecem broju slucajeva
nije moguce razlikovati navedene dvije vrste inovacija, zato sto
postoji veliko preklapanje i mijesanje izmedu njih (Lumpkin &
Dess, 1996).

Inovativnost preduzetnika zavisi od njegove ili njene volje da
stvari radi na drugaciji nacin, tj. da isproba nove nacine koji se
razlikuju od sadasnjih, od njegovog ili njenog entuzijazma da
usvaja nove ideje i nove metode u svom poslovanju, kao i od
zelje da implementira inovativne strategije u svoj biznis (Khan-
dwalla, 1987). Inovativnost podrazumijeva i trazenje kreativnih,
izuzetnih ili neuobicajenih rjeSenja za probleme ili potrebe.
,Zaista, pronalazenje novih nacina zadovoljenja potreba kupa-
ca, izmisljajuci nove proizvode i usluge, stavljajuci zajedno po-
stojece ideje na nove i razlicite nacine i stvaranje novih pletiva
na postojecim proizvodima i uslugama su obiljezja preduzet-
nika” (Scarborough & Cornwall, 2016, str. 97). Inovacija nije va-
zna samo u visokotehnoloskim djelatnostima. Ona je vaznai za
,staromodne” i ,tradicionalne” kompanije, jer i one moraju da
inoviraju kako bi prezivjele. Takode, i u malim firmama inova-
cije predstavljaju osnov preduzetnickog ponasanja i klju¢ni su
faktor za postizanje poslovnog uspeha. Zato menadzeri treba
da stvore uslove koji pogoduju duhu preduzetnistva i akciji, jer
kroz inovacije se transformisu nove ideje ili misljenja u trzisni
uspjeh i korporativnu korisnost (Petrovic et al., 2014).

lako velike kompanije razviju mnoge nove ideje, kreativ-
nostiinovativnost su potpis malih, preduzetnickih predu-
zeca. Kreativno razmisljanje je postalo osnovna poslovna
vjestina i preduzetnici dovode do razvoja i primjene te
vjestine. U stvari, kreativnost i inovacije cesto leze u srcu
sposobnosti malih preduzeca da se uspjesno takmice sa
velikim rivalima... Neki mali biznisi stvaraju inovacije re-
aktivno kao odgovor na povratne informacije korisnika ili
promijenjenih trzisnih uslova, dok drugi proaktivno stva-
raju inovacije, susrecuci se sa mogucnostima koje kapi-
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talizuju. Ponekad je inovacija revolucionarna, stvarajuci
promjene na trzistu, remeteci trendove koji su rezultat
stvaranja necega iz nicega. Mnogo cesce, inovacija je evo-
lutivna, razvijajuci trzisno odrzive ideje kroz nadogradnju
postojecih proizvoda, procesa i usluga i koje proizlaze iz
sastavljanja starih stvari na nove nacine ili od uzimanja od
postojecih proizvoda s ciljem stvaranja nesto jednostav-
nijeg ili boljeg proizvoda (Scarborough & Cornwall, 2016,
str. 98).

Kreativnost je glavna pretpostavka inovativnosti u organiza-
ciji, bez obzira na njenu velicinu. Kreativnost organizacije zavisi
od organizacione kulture koja podrzava kreativne individue da
ispolje svoje pune potencijale. U malim preduzecima, organi-
zaciona kultura prvenstveno zavisi od vizije preduzetnika-o-
snivaca biznisa i uspostavljenog odrzivog poslovnog koncepta.
“Prema definiciji, sve inovacije moraju u odredenoj mjeri u sebi
sadrzavati novinu, bilo da je ta novina nesto novo za kompani-
ju, trziste, bilo za svijet. Takode je vazno upamtiti da inovacija
nije tek bilo $ta novo; ona takode mora stvoriti odrzivi poslovni
koncept” (Atkinson & Ezell, 2014, str. 132).

Pri uspostavljanju preduzetnickog okruzenja unutar ute-
meljene organizacije, treba da budu prisutni odredeni
pokazatelji i karakteristike vodstva. Drugo, podstice se
eksperimentisanje - eksperimenti i greske. Trece, orga-
nizacija treba da se pobrine da ne bude pocetnih para-
metara prilike koji bi ometali kreativnost u razvoju novog
proizvoda. Cetvrto, resursi kompanije treba da budu ra-
spolozivi i lako dostupni. Peto, treba podsticati multidi-
sciplinarni timski pristup. Sesto, duh korporativnog pre-
duzetnistva ne moze se nametnuti pojedincima, on treba
da pociva na dobrovoljnoj osnovi. Sedma karakteristika
dobrog preduzetnickog okruzenja je sistem nagradivanja.
Osmo, korporativno okruzenje povoljno za korporativno
preduzetnistvo ima sponzore i pobornike Sirom organiza-
cije, koji ne samo da podrzavaju kreativnu aktivnost, nego
imaju i fleksibilnost u planiranju potrebnu za uspostavlja-
nje novih ciljeva i potrebnih smjerova. Konacno, i mozda
najvaznije, top menadZment treba potpuno da podrzava
i prigrli preduzetnicku aktivnost, i fizickom prisutnoscu i
vodenjem brige o raspolozivosti osoblja te finansijskih re-
sursa (Hisrich et al., 2011, str. 72).

Kreativnost kao
pretpostavka inova-
tivnosti

Kreativnost je glavna pret-
postavka inovativnosti u
organizaciji, bez obzira na
njenu veli¢inu.
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Kreativnost moze biti posljedica slucajnosti, ali i istrajnog i
sveobuhvatnog sistematskog procesa traganja za inovacijama.
Inovacija moze nastati kao rezultat neocekivanog ili slucajnog
dogadaja, sto je opisano i u narednom primjeru.

Studija slucaja I

Primjer inovativnosti kao posljedica slucajnog dogadaja - Perky
Jerky

Brian Levin: Perky Jerky. Serijski preduzetnik Brajan Levin, koji
je kreirao prvi izborni sistem kroz slanje tekstualnih poruka
(koji se koristi u ,Americkom idolu”), i prijatelj bili su u zicari
na snjeznim padinama u Snowbird, Utah, jednog jutra kada je
Levin potrazio u ruksaku sendvic od govedine. Nazalost, Brajan
je prosuo energetsko pice po paketu, smocio je govedinu, ali
Levin i njegov prijatelj su bili gladni i pojeli su svoj obrok. Dok
su skijali niz planinu, obojica su dozivjeli energetski podstica;.
Komad govedine, sada sasvim mekan, preuzeo je karakteristi-
ke energetskog napitka, ali je zadrzao svoj ljut ukus. Inspirisan
tim dogadajem, Levin je potrosio naredne dvije godine rade-
¢i u laboratoriji hrane kako bi poboljSao proces za pravljenje
energetski pojacane govedine zbog koje je izgradio kompaniju
za lansiranje novog proizvoda na trziste, koji je nazvan vesela
govedina. Kompanija sada ima godisnji promet od 10 miliona $.

SLIKA 6.
Perky Jerky

Preuzeto sa https://runninglarge.wordpress.com/2013/07/26/perky-jerky-
review/, 23.02.2017. godine
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2.3. Tehnike dolaska do poslovnih ideja

Profitabilnost ulozenog kapitala pojedinih djelatnosti najcesce
je razlicita, a Sto je uslovljeno, prije svega, djelatnos¢u samog
biznisa. Djelatnosti koje imaju naglaSenu traznju, sa stanovista
profitabilnosti su povoljnije u odnosu na djelatnosti gdje je veca
ponuda proizvoda i usluga, u odnosu na traznju. Za izbor dje-
latnosti biznisa potrebno je koristiti sve raspolozive informacije,
koje se mogu dobiti od odgovarajucih organizacija i agencija, a
svakako i odgovarajucih strucnjaka za biznis i menadzment.

Svaka osoba moze nauciti kako da bude kreativna. Problem
u vecini organizacija je da se od svih zaposlenih ne ocekuje da
budu kreativni. Tradicionalno vodena preduzeca ne podsticu
kreativnost svojih zaposlenih niti se trude da otkriju unutrasnje
kreativne potencijale svojih radnika i menadzera. Dugoroc¢no
posmatrano, neiskoristavanje unutrasnjih potencijala predsta-
vlja visoke troskove oportuniteta koji mogu da dovedu do stag-
nacije i likvidacije preduzeca. ,Svaki pojedinac moze da se uci
tehnikama i ponasanjima koji im pomazu generisati vise ideja”,
kaze Dzojs Vikof (Joyce Wycoff), autor nekoliko knjiga o kreativ-
nosti (Scarborough & Cornwall, 2016, str. 101).

Najjednostavnije je poceti biznis u djelatnosti za koju posje-
dujete odredenu kvalifikaciju - struku, iskustvo i zelju da se ba-
vite djelatnoscu. Ali sigurno uz uslov da to odgovara potrebama
trzista uz ocjenu, da ce se u toj djelatnosti postic¢i odgovarajuca
profitabilnost. Medutim, u slucaju da za biznis iz podrucja vase
struke nema interesa na trzistu, to jest da potencijalni kupci ne-
maju interesa za takvu vrstu proizvoda i usluga, tada se mozete
opredijeliti za obavljanje profitabilnije djelatnosti. Ukoliko se
odlucite za bavljenje djelatnostima izvan struke, tada se moze
odabrati jedna od sljedec¢ih mogucnosti (Bozic, 1996, str. 44):

prekvalifikovati se i osposobiti u profitabilnijem biznisu;
angazovati u svom biznisu strucne ljudske potencijale
koji ce obavljati poslove;

koristiti i jednu i drugu mogucnost.

(1) U slucaju kada vase obrazovanje i prakticno iskustvo ne
odgovaraju za onaj biznis za koji ocijenite da bi bio profitabi-
lan i koji biste Zeljeli da radite, treba da nastojite za to i da se
osposobite. To se moze postici obukom u firmi koja se bavi ta-
kvim biznisom ili u odgovarajuc¢im obrazovnim institucijama.
Po zavrsetku programa obrazovanja pozeljno je naci zaposlenje

Kreativnost

Svaka osoba moze nauciti
kako da bude kreativna.



6 0 | Sasa Petkovi¢, Mario Milanovi¢

Kako do¢i do ideje?
Do poslovne ideje mogu-
Ce je dodi koristeci jedno-
stavne tehnike, ali i kom-
plikovane metode, koji
se primjenjuju u velikim
biznisima.

u firmi u kojoj je dobro organizovana sluzba ekonomike i pla-
niranja, organizacije, finansija. Ta znanja je potrebno savladati
za vodenje bilo koje vrste biznisa u onoj mjeri koliko bi to bilo
potrebno za uspjesno vodenje biznisa.

(2) U slucajevima da ste u mogucnosti izabrati uspjesan bi-
znis i za njegovo vodenje obezbijediti potrebna sredstva, nedo-
statak licne sposobnosti za uspjesno vodenje biznisa moze da
se nadoknadi angazovanjem odgovarajucih strucnih kadrova.
Uslov za to je velika selektivnost kadrova pri izboru kandidata.
U tom slucaju je potrebno da profesionalne i stru¢ne sposob-
nosti potencijalnih kandidata budu maksimalno prilagodene
objektivnim potrebama procesa rada u vlastitom biznisu.

(3) Koja ce se od navedenih varijanti izabrati zavisi i od vrste
djelatnosti i obezbjedenja drugih preduslova za realizaciju po-
stavljenih ciljeva biznisa. Za prvu fazu ulaska u biznis najvise su
potrebna osnovna tehnoloska znanja (ako se radi o proizvodnoj
firmi) i znanja iz oblasti ekonomike, planiranja, marketinga, ru-
kovodenja. Ali, kako se biznis razvija, sve se vise traze komplek-
snijaznanja izdomena biznisa i menadZzmenta. Tad je potrebno
vise koristiti usluge odgovarajucih strucnjaka i profesionalnih
organizacija.

Kako do¢i do poslovne ideje? Do poslovne ideje moguce
je doci koristeci jednostavne tehnike, ali i komplikovane me-
tode, koji se primjenjuju u velikim biznisima, kao sto su brejn-
storming (brainstorming, engl. ,sijevanje mozgova’, prev.aut.),
Delphi metod, sinektika, fokus grupe, i tako dalje (Predic¢ & Iva-
novic-Dukic, 2005). Za ljude sa radnim iskustvom, ali i za one
bez iskustva, na raspolaganju su jednostavnije tehnike dolaska
do poslovne ideje, kao sto su:

mapiranje zajednice;

kopiranje postojecih poslova, to jest kreativna imitacija;
pretvaranje hobija u potencijalni posao;

koriscenje radnog iskustva i odredenih sposobnosti za po-
kretanje posla;

komercijalizacija inovacija;

fokus grupe;

brainstorming;

problemska analiza;

obrnuti brainstorming;

brainwriting.
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2.3.1. Mapiranje zajednice

Mapiranje lokalne zajednice je pocetni korak u identifikaciji
potreba u zajednici. Sustina metoda je da se izade napolje i jed-
nostavno biljezi Sta ima u lokalnoj zajednici ili regiji, u zavisnosti
Sta bismo zeljeli da pokrijemo nasim eventualnim proizvodom
ili uslugom. Dakle, na mapi zajednice se ucrtava sta je prona-
deno da postoji u gradu, na primjer mesnice, fotokopir servisi,
internet klubovi, prazni poslovni prostori, institucije kao sto su
skole, policija, stajalista za sredstva javnog prevoza, administra-
tivne sluzbe, i tako dalje.

| & wogen

B Medianure Google Chrome

r

SLIKA 7.

Mapiranje poslovne lokacije u lokalnoj zajednici upotrebom Google pretrazivaca

Pokretanje preduzetnickih poduhvata
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Izvor: preuzeto sa https://www.google.ba/maps/@44.7650029,17.1967926,17z, pristupljeno 21.04.2017. godine

Poslije toga razvrstate sve Sta ste identifikovali i analizirate
broj evidentiranih biznisa, njihovu lokaciju, prednosti i nedo-
statke. Zatim, identifikujete sta nedostaje zajednici i razmotrite
da li imate kapacitete da pokrenete odredenu poslovnu aktiv-
nost koja nedostaje zajednici? Sljedeci korak je eliminacija ideja
prema unaprijed odredenim kriterijjumima, kao Sto su: pocetna
ulaganja, ljudski potencijal za realizaciju ideje. Kriterijume sami
birate. Sustina je na mikronivou raditi ono $to je potrebno, Sta
nedostaje zajednici ili kreirati drugaciju, raznovrsniju i kvalitet-
niju ponudu od postojece. Dakle, ovdje se radi samo o prvom
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Kopiranje tudih
ideja

Najces¢i metod dolaska
do poslovne ideje je kopi-
ranje postojecih metoda.

koraku, to jest pronalasku ideje, za koju jos ne mozemo reci da
li je dobra ili nije. Ovaj metod je dosta jednostavan i uspjesan,
jer u startu vam daje mogucnost da budete prvi, pogotovo ako
identifikujete poslovnu aktivnost koja ne postoji u vasoj zajed-
nici. Google Earth i Google Map servisi olakSavaju primjenu
ovog veoma jednostavnog metoda dolaska do poslovne ideje.

2.3.2. Kopiranje postojecih biznisa

Najcesci metod dolaska do poslovne ideje je kopiranje posto-
jecih metoda. Naime, jednostavnost ovog metoda ogleda se
u Cinjenici da mozete posmatrati pozitivne i negativne strane
neke postojece poslovne aktivnosti, prije nego sto pokrenete
svoju poslovnu aktivnost unutar organizacije. ldeja za pokreta-
nje poslovne aktivnosti na ovaj nacin moze doci iz zajednice
u kojoj zivite, ali i od nekih uspjesnih biznisa koje ste uocili u
drugom graduiili cak i u inostranstvu. Ukoliko se odlucite da ko-
ristite veC postojeca iskustva, morate biti pazljivi i provjeriti dali
postoji traznja za tim proizvodom ili uslugom u tolikom obimu
da moze da opravda pokretanje posla na ovaj nacin. Vi morate
znati odgovor na pitanje:

Zasto bi neko postao kupac vasih proizvoda ili usluga, kada
takvi proizvodi ili usluge vec postoje na trzistu? Vasa poslovna
aktivnost mora da bude bolja od postojece, i cijenom i kvali-
tetom, asortimanom proizvoda i/ili usluga, povoljnijim radnim
vremenom za kupce. Kod kopiranja postojecih biznisa neop-
hodno je voditi racuna da se ne ugrozavaju autorska prava ko-
piranog biznisa, sto bi moglo da bude pogubno za one koji ko-
piraju postojece biznise.

2.3.3. Pretvaranje hobija u potencijalni posao

Hobi je Cesto izvor poslovnih ideja. Posebne vjestine i zanima-
nja kojima se ljudi bave u slobodno vrijeme se mogu pretvoriti
u dobre poslovne moguénosti. Ceste ideje proizasle iz hobija,
a koje se mogu komercijalizovati su proizvodnja rukotvorina,
pravljenje suvenira, proizvodnja meda, proizvodnja zdrave hra-
ne, kolekcionarstvo i tako dalje. Komercijalizacija hobija pod-
razumijeva prolazak postupka poslovnog planiranja i potrage
za izvorima finansiranja, sto smo detaljno opisali u narednim
poglavljima. Medutim, uz pojavu internet portala poput eBaya
(www.ebay.com) ili Alibaba (www.alibaba.com), mali predu-
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zetnici bez znacajnijih napora svoje proizvode mogu nuditi bu-
kvalno cijelom svijetu uz distribuciju proizvoda brzom postom.

2.3.4. Koris¢enje radnog iskustva i odredenih
sposobnosti za pokretanje posla

Sve $to je receno za hobi, vrijedi i za ovaj nacin dolaska do po-
slovne ideje. Trziste je jedini verifikator ispravnosti vase poslov-
ne ideje. Svakako najispravniji pristup u postupku razmisljanja o
izboru djelatnosti kojom biste se bavili je postojeca kvalifikacija
koju potencijalni preduzetnik posjeduje, to jest obrazovni nivo.
Pokretanje biznisa izazvano nuzdom, to jest gubitkom radnog
mjesta je Cest oblik zaposljavanja, to jest samozaposljavanja.
Kao i kod svih ostalih nacina dolaska do ideje, pored posjedo-
vanja strucnih kvalifikacija i eventualno radnog iskustva, i ovdje
je neophodno odgovoriti na pitanja, kao sto su: Ko bi kupovao
proizvode ili usluge koje planiram da ponudim? Po kojoj cijenii
koliko ¢esto? Gdje bih i na koji nacin najefikasnije nudio vlastite
proizvode ili usluge? Da li bi samostalno obavljanje poslovne
djelatnosti omogucilo pokrivanje ulozenih sredstava i ostvari-
vanje privlacne zarade?

U Republici Srpskoj, ali i u regionu, na trzistu radne snage,
veliki je broj kvalifikovane ili visokokvalifikovane radne snage sa
znatnim radnim iskustvom, a koji bi mogli da pokrenu vlastiti
biznis. Radi se o iskusnim stolarima, inzenjerima raznih struka,
elektricarima, mesarima, knjigovodama i tako dalje.

2.3.5. Komercijalizacija inovacija

Za razliku od invencije koja podrazumijeva novitet, inovacija
ne mora a priori podrazumijevati novo tehnicko-tehnolosko
rjeSenje bazirano na izumu. Prema Schumpeteru, (1996, str. 66)
inovacija se definise kao ,komercijalna ili industrijska aplikaci-
ja necega novog, kao sto je novi proizvod ili proces ili novi tip
organizacije, novi izvor ponude na trziStu proizvoda”. Prema
Hisrich & Ramadani (2017, str. 46) kao sto je predstavljeno na
grafikonu 1, postoje tri glavne vrste inovacija prema padaju¢em
redoslijedu jedinstvenosti:

napredne probojne (revolucionarne) inovacije,

tehnoloske inovacije i

obicne inovacije.

Od invencije do
inovacije

Za razliku od invencije
koja podrazumijeva no-
vitet, inovacija ne mora
a priori podrazumijevati
novo tehnicko-tehnolo-
Sko rjeSenje bazirano na
izumu.
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Napredne inovacije

U napredne inovacije
ubrajaju se ideje kao Sto
su: penicilin, masina za
veS, kompjuter, avion,
automobil, internet i na-
notehnologija.

Napredne inovacije
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2 Tehnoloske inovacije

2

£
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Obicna inovacija
Broj dogadaja

GRAFIKON 1.

Inovacijski grafikon

(Hisrich & Ramadani, 2017, str. 46)

Prema ocekivanju, najmanje je probojnih inovacija. Ove
ekstremno jedinstvene inovacije Cesto uspostavljaju plat-
formu na kojoj se razvijaju buduce inovacije u nekom
podrucju. S obzirom na to da su one Cesto osnova daljeg
inoviranja na nekom podrudju, ove inovacije treba zasti-
ti Sto je moguce jacim patentima, trgovackim tajnama i/
ili vlasnickim pravima. U napredne inovacije ubrajaju se
ideje kao sto su: penicilin, masina za ves, kompjuter, avi-
on, automobil, internet i nanotehnologija. Sljedeca vrsta
inovacija - tehnoloske inovacije - javljaju se ¢eSce od pro-
bojnih inovacija i obi¢no nisu na istom nivou naucnih ot-
krica i unapredenja. Ipak, ovo su vrlo znacajne inovacije
bududi da nude napredak na podrucju proizvoda/trzi-
sta. Kao takve obicno ih treba zastititi. Inovacije kao Sto
su licni kompjuteri, preklopni sat za slanje slika, zvucnih i
tekstualnih poruka te mlazni avioni, primjeri su tehnolo-
skih inovacija. Posljednja vrsta inovacije, obicna inovacija
je ona koja se javlja najceSce. Ove inovacije obi¢no pro-
Siruju tehnoloske inovacije tako Sto omogucavaju bolje
proizvode ili usluge ili one koje imaju razlicit, obicno bolji
prolaz natrzistu. Ove inovacije obi¢no proizlaze iz analize
trziSta i tehnoloske receptivnosti, a ne nametanja. Drugim
rijec¢ima, trziste ima vedi uticaj na inovaciju (trzisni pull-re-
ceptivnost) od tehnologije (tehnoloski push-nametanje)
(Hisrich et al., 2011, str. 148-149).
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Inovacija se tradicionalno podrazumijevala u tehnickom
kontekstu. Brojne tehnicko-tehnoloske inovacije promijenile
su nas nacin zivota u XXI vijeku. Internet, pametni telefoni, LED
tehnologija, nanotehnologija, digitalna tehnologija, samoupra-
vljajuc¢i automobili, vjestacka inteligencija, 3D Stampaci, bio-
genetika, proizvodnja i skladistenje solarne energije, desalini-
zacija vode, neke su od inovacija koje su nasle primjenuili jos
traze svoju primjenu. ,Medutim, inovacija u uslugama postaje
sve vaznija jer usluzne djelatnosti sada cine vise od 80% ekono-
mije SAD i 75% ili viSe vecine evropskih ekonomija“ (Atkinson &
Ezell, 2014, str. 132).

Inovacije najcesce kroz postojeca preduzeca ili novofor-
mirana preduzeca, takozvane start-ap kompanije, pokusavaju
pronadi svoje mjesto na trzistu. Komercijalizacija inovacija od-
nosi se na aktivnosti koje su neophodne za uvodenje inovacija
na trzistu (Nambisan & Sawhney, 2007; Nerkar & Shane, 2007).
U slucaju tehnnicko-tehnoloskih inovacija, na pocetku procesa
komercijalizacije, veoma je mali broj entuzijasta koji se odlucu-
junakupovinu tehnoloskih noviteta. Takvih entuzijasta je manje
od 3%, kako navodi Mur (Moore, 2000). Medutim, za uspjeh
procesa komercijalizacije inovacije, neophodno je dosegnuti
mnogo veci procenat glavnih igraca na trzistu. Zbog toga, kako
navode Datta, Reed & Jessup (2013, str. 149), ,mogucnost ko-
mercijalizacije inovacije se definise kao sposobnost preduzeca
da lansira proizvod na trziste i dosegne glavne tokove na trzistu
iznad pocetnih inicijalnih usvajaca inovacija”. Isti autori (Datta
et al., 2013) ekstenzivnim pregledom dostupne literature iz 194
objavljena rada iz 62 svjetska naucna casopisa na temu inova-
cija i komercijalizacije pokusali su da sistematizuju cjelokupan
proces komercijalizacije inovacija na sljedecem $ematskom
prikazu.

Ovo je najtezi nacin da se pokrene poslovna aktivnost, ali
ako imate dobru i novu poslovnu ideju, veoma dugo i uspje-
$no mozete ostati u poslu. Malo je osoba koje ce se probuditi
u pola nodi sa izvrsnom idejom koja je primjenjiva u praksi. Do
inovacije se moze dodi i upornim i sistematskim radom. Medu-
tim, invencija ili izum, nije istovremeno i inovacija. Neophod-
no je proci trnovit put kako bi se komercijalizovala inovacija.
Medutim, ako inovaciju prihvati trziste, ovaj metod dolaska do
poslovne ideje moze da donese ekstra profite preduzetnicima.

Inovacija u uslugama

Inovacija u uslugama po-
staje sve vaznija jer uslu-
Zne djelatnosti sada cine
vise od 80% ekonomije
SAD i 75% ili vise vecine
evropskih ~ ekonomija“
(Atkinson & Ezell, 2014,
str. 132).
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SLIKA 8.
Preduzetnicki koraci na komercijalizaciji inovacija: teme iz postojece literature
(Izvor: adaptirano iz Datta, Reed & Jessup, 2013, str. 160)

2.3.6. Fokus grupe

Fokus grupe su jedna od najcescih tehnika kvalitativnog istra-
zivanja i mogu biti efikasna alatka dolaska do poslovnih ideja.
Grupa ispitanika, najcesce grupa od osam do 14 poznavalaca
ispitivane problematike ili eksperata iz odredene oblasti, kroz
usmjereni razgovor moderatora otvoreno kroz dijalog i razgo-
vor iskazuju svoje stavove i namjere prema predlozenoj ideji.
Zarazlicite namjene fokus grupe se koriste od pedesetih godina
proslog vijeka (Hisrich & Ramadani, 2017).

Ispitanici ne bi trebalo da se poznaju medusobno, a trebalo
bi da dijele odredene zajednicke karakteristike, na primjer da
se radi o zenama ili muskarcima, djeci ili odraslima, stru¢njaci-
ma iz odredene oblasti ili jednostavno gradankama i gradani-
ma cije se percepcije istrazuju kroz grupnu diskusiju. Prednost
fokus grupe je mogucnost podsticanja pojedinaca na dublje i
detaljnije razmisljanje o svojim navikama, vjerovanjima i mi-
Sljenjima, kao i studija ucesnika u prirodnom, svakodnevnom
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okruzenju. Postoji mogucnost reagovanja i ukljucivanja drugih
ucesnika u grupi i neposredna interakcija istrazivaca i ucesnika,
$to je takode prednosti fokus grupe. Praksa i istrazivanja su do
sada pokazala da grupna diskusija vise ohrabruje ljude da spon-
tano iznose svoje emocije i misljenje.

2.3.7. Brainstorming

Omogucava ljudima vecu stimulaciju kreativnosti na nacin da
se zajedno okupe i ucestvuju u organizovanim grupnim isku-
stvima. Premda vecina grupno generisanih ideja ne pruza osno-
vu za dalji razvoj, ponekad se pojavi dobra ideja. Ovo se cesce
dogada kada se brainstorming fokusira na poseban proizvod ili
trziSno podrucje. Kada se koristi brainstorming, treba slijediti
sljedeca cetiri pravila (Hisrich et al., 2011, str. 142):

U grupi se ne dopusta kritikovanje, svaka ideja je dobro-

dosla.

Ohrabruje se slobodna volja, sto Sira ideja, to bolje.

Pozeljna je velika kolicina ideja, sto ih je veci broj, to je

vjerovatnije pojavljivanje korisnih ideja.

Ohrabruju se kombinacije i poboljsanjaideja. Tude ideje

dopusteno je koristiti kako bi se dobila nova ideja.

Braintorm sesija trebalo bi da bude zabavna, bez dominacije
ili zabranjivanja diskutovanja (Hisrich & Ramadani, 2017).

2.3.8. Problemska analiza

Problemska analiza koristi pojedince na nacin koji je analogan
fokus grupama pri generisanju novih proizvodnih ideja. Medu-
tim, umjesto da sami generisu nove ideje, potrosacima se daje
lista problema iz opste kategorije proizvoda. Zatim im bude
upucena molba da odrede i raspravljaju o proizvodima iz kate-
gorije s kojima imaju odreden problem. ,Ovaj metod cesto je
efikasan, jer je lakse povezati poznate proizvode s predlozenim
problemima i do¢i do ideje za novi proizvod nego generisati
potpuno novu ideju za proizvod. Problemska analiza moze se
koristiti i za testiranje nove proizvodne ideje” (Hisrich et al.,
2011, str. 142). Pravilno identifikovanje problema koji se moze
rijesiti novim proizvodom, uslugom, primjenom nove tehnolo-
gije, nove organizacije posla ili novih marketinskih rjesenja,
predstavlja pola predenog puta do rjesenja problema. Efikasna
tehnika primjene ovog metoda je vizuelizacija problema kroz
primjenu alatki koje povezuju uzroke problema sa posljedica-

Pokretanje preduzetnickih poduhvata
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Problemska analiza

Pravilno identifikovanje
problema koji se moZe ri-
jesiti novim proizvodom,
uslugom, primjenom
nove tehnologije, nove
organizacije posla ili no-
vih marketinskih rjesenja,
predstavlja pola prede-
nog puta do rjeSenja pro-
blema.
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ma problema. ,Posljedica problema je dogadaj ili aktivnost
koja se dogodila kao rezultat nastalog problema. Ona odgovara
na pitanje ,Sta se dogodilo?”. Dogadaj ili posljedica problema
moze biti negativna (problem) i pozitivna (cilj). Posljedice pro-
blema mogu biti ekonomske, drustvene i ekoloske” (Todorovic
& Todorovic, 2015, str. 56). Uzroke problema identifikujete kroz
seriju pitanja zasto? Najcesce koriS¢ene ,uzrok-posljedica” alat-
ke problemske analize su ,problemsko stablo” i ,dijagram riblja
kost ili Ishikawa dijagram”.
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SLIKA 9.

Primjer vizuelizacije ,uzrok-posljedica” analize primjenom problemskog stabla

(Izvor: autori)

Svaki uzrok problema ima svoj uzrok. Prilikom primjene
ovog metoda potrebno je izbjeci zamku nepreglednih pitanja
tipa ,Sta je uzrok uzroka” i fokusirati se na analizu glavnih uzroka
problema koji se nastoji rjesavati novim idejama.
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2.3.9. Obrnuti brainstorming

Ova tehnika dolaska do ideje sli¢na je brainstormingu, osim sto
se dopusta kriticizam. U stvari, tehnika se zasniva na pronalaze-
nju nedostataka postavljanjem pitanja ,na koliko sve nacina ova
ideja moze propasti?” Buduci da je fokus na negativnim aspek-
tima proizvoda, usluge ili ideje, mora se paziti da bude odrzan
grupni moral. Kroz proces se obicno odreduje sve ono sto nije
uredu kod ideje, nakon cega slijedi rasprava o nacinima na koje
se ovi problemi mogu prevazici. ,Obrnuti brainstorming gotovo
uvijek proizvede vrijedne rezultate buduci da je pojedincu lak-
Se biti kritican prema nekoj ideji nego smisliti novu” (Hisrich et
al., 2011, str. 144).

2.3.10. Brainwriting

,Kreirao ga je Bernard Rohrbach krajem 1960-ih pod imenom
Method 635, a razlikuje se od klasicnog brainstorminga po
tome $to akterima daje viSe vremena za razmisljanje od bra-
instorminga, gdje se ideje izrazavaju spontano” (Hisrich et al.,
2011, str. 144). Brainwriting je tiho, pismeno generisanje ideja
grupe ljudi. Akteri zapisuju svoje ideje na posebnom formatu
kartica koje kruze unutar grupe koja se obicno sastoji od Sest
clanova. Svaki clan grupe generise i zapise tri ideje u roku od
pet minuta. Format se prosljeduje do susjedne osobe koja zapi-
suje tri nove ideje.

2.3.11. Gordonov metod

Za razliku od vecine drugih tehnika kreativnog rjesavanja pro-
blema, Gordonov metod pocinje time da clanovi grupe ne
znaju sta je tacno problem. To omogucava da rjeSenje ne bude
zamagljeno prethodno smisljenim idejama i obrascima pona-
sanja. ,Preduzetnik pocinje navodenjem opstih pojmova u vezi
sa problemom. Grupa odgovara brojnim idejama. Zatim se po-
jam razvija, slijede povezani pojmovi, uz vodstvo preduzetnika.
Zatim se otkriva stvarni problem i omogucuje grupi da da pri-
jedloge za implementaciju ili poboljsanje konacnog rjesenja”
(Hisrich et al., 2011, str. 144).

2.4. Pocetak od ,nule”

Na ovakav korak se uglavnhom odlucuju preduzetnici kojima je
osnivanje i oblikovanje preduzeca mnogo vediiznacajniji izazov

Gordonov metod

Za razliku od vecine dru-
gih tehnika kreativnog rje-
Savanja problema, Gordo-
nov metod pocinje time
da clanovi grupe ne znaju
Sta je tacno problem.
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Pri zapocinjanju biznisa
od ,nule”, preduzetnik
mora imati sveobuhvat-
ne informacije, narocito
informacije o ciljanom
trzistu.

u odnosu na kupovinu postojecih preduzeca. Ovi preduzetnici
imaju veliku zelju za stvaralackim zadovoljenjem koje polazi od
,usadivanja” ideje, zatim rasta i prerastanja u jako i stabilno pre-
duzece. Medutim, ovdje treba da napomenemo da su u ovom
slucaju rizici mnogo vedi, jer tek novouvedeni poslovi imaju ma-
nji izgled na uspjeh od postojeceg preuzetog biznisa.

U slucajevima kada se preuzima biznis, postoje podaci koji
mogu dati informacije o tome koliko je preduzece zdravo i pro-
fitabilno. Medutim, kod novog posla preduzetnik moze samo
pretpostaviti koliki ce mu biti profit. Razlozi koji se mogu nave-
sti zbog kojih preduzetnik preferira pocinjanje posla od ,nule”
(starting from scratch, engl.) mogu biti:

Mogucnost samostalnog definisanja vizije, misije i strate-
skih ciljeva preduzeca, vlastite kreacije asortimana proi-
zvoda ili usluga, izgradnja organizacione kulture.
Eliminisanje uocenih gresaka direktne i indirektne konku-
rencije.

Vlastiti izbor lokacije, tehnologije i opreme, strateskih po-
slovnih partnera, kao sto su dobavljaci, banke, zaposleni,
konsultanti, itd.

Stvaranje vlastitih lojalnih kupaca.

Da bi to bilo realizovano, preduzetnik mora istraziti trziste sa
stanovista njegove velicine, geografske lokacije, kupovne sna-
ge kupaca, mogucnosti trziSnog ucesca, ocekivanih prihoda od
prodaje, snaga i slabosti, prijetnji i prilika koje dolaze iz unu-
trasnjeg i vanjskog okruzenja moguce nove poslovne aktivnosti.
Pri zapocinjanju biznisa od ,nule”, preduzetnik mora imati sve-
obuhvatne informacije, narocito informacije o ciljanom trzistu.
Prije procjene ukupnog prihoda i dobiti - profita, potrebno je
da ima odgovore na pitanja:

Ko su potencijalni kupci?

Gdje se oni nalaze?

Koji je broj potencijalnih kupaca?

Kakva je kupovna moc potencijalnih kupaca?

U kojem ce procentu kupovati moj proizvod - uslugu?

U kojim kolicinama i koliko cesto bi kupovali moje proi-
zvode - usluge?

Da bi se dobili odgovori na ova pitanja potrebno je izvrsiti
sveobuhvatno istrazivanje trzista, sto je, svakako, najvazniji ko-
rak u izradi poslovnog - biznis plana, o cemu ce biti vise rijecCi
u tre¢em poglavlju treceg dijela knjige. Prema Marphyju (1996,
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str. 27-31), postupak uspostavljanja start-ap preduzeca, sastoji
se od Sest faza:
1) Razvijanje poslovne ideje.
2) Definisanje i analiza ciljanog trzista.
) Procjena konkurencije.
) Procjena izvodljivosti poslovne ideje.
) Zapoceti probnu proizvodnju.
6) Nabaviti neophodne resurse.

W

Ul

Jedan od modela zapocinjanja biznisa od ,nule” je Model
start-ap procesa americkog autora Hattena (2012). Sustina mo-
dela je postojanje takozvanog spektra procesa preduzetnistva
i menadzmenta malog biznisa koji se sastoje od Sest razlicitih
stadijuma, kao $to je predstavljeno na sljedecoj slici.
U svakoj etapi start ap procesa, razlicite personalne karakteristike ce biti znacajnije za vlasnika kako biznis bude dobijao nove

forme Ovaj model pokazuje kako su preduzetnicke vjestine neophodne u ranim fazama procesa formirapja biznisa a onda daje

mogucnost uvozenja i primjene menadzerskih vjestina kada se preduzece etablira N
Organizacione

karakteristike

Personalne
karakteristike Neuspjeh
Organizacione L Preuzet biznis
Preuzimanije rizika karakteristike Organlz?m.one Integrisanje
Nezadovoljstvo poslom karakteristike Naplata
Gubitak radnog mjesta Tim . ESOP(Plan za
Obrazovanje Strategija Marke?ng penzionisanje)
Zivotna dob Struktura Finansije IPO(Primarna
Personalne Potreba za postignucima Kultura P_rmzv_odnja ) emisija akcija)
-~ Pol/rod Proizvodi Ljudski resursi
karakteristike . A
Posvecenost Socioloske Personalne P | P |
o karakteristike karakteristike ersonaine ersonaine
Potreba za postignucima . = karakteristike karakteristike
Unutrasnja kontrola Mree Preduzetnik
i : 7 uzetni
Tolerancija nedoumica T f Lid Planiranje Bolje moguénosti
Preuzimanje rizika m;)w[u e ds Organizovanje | Dosada
Personalne vrijednosti Ro |tg " Mena e Vodenje Finansijske prilike
Obrazovanje Porodlca Ppgyecenost Kontrola Postignuti ciljevi
Iskustvo Uzori VIZIJT | 8 |
v vy vy vy v
Inovacija > ?Og.ad?,{ — Implementacija Zrelost
okidac
t 1 i
| Preduzetnicki
. . dogadaj Okruzenje
Okruzenje Okruzenje
Prilike Konkurencija Okruzenje E;}Onplégirencua
Uzor[' Resursi ) Inkubator
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- upci
Dobavljaci .
L Prodavaci
Investitori
Banke
Advokati
Resursi
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| J | J
Preduzetnicki proces Proces menadzmenta malog biznisa
SLIKA10.

Model procesa preduzetnistvo/menadzment malog biznisa
(Izvor: Hatten, 2012, str. 29)
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Kupovina preduzeca
Kupovina postojeceg pre-
duzeca nosi odredeni rizik
i pitanje da li ¢e ono biti i
ubuduce uspjesno.

Nakon pokretanja poslovne aktivnosti, biznis prolazi kroz
veliki broj faza na putu svoje zrelosti, naravno, ako prezivi prve
dvije-tri godine egzistencije. U fazi rasta, kada je biznis mali, pa-
Znja vlasnika je fokusirana na izgradnji tima, zaposljavanju kvali-
tetnog, stru¢nog i obrazovanog osoblja, izgradniji strategija, kre-
iranju strukture i kulture preduzeca. U fazi zrelosti viSe paznje se
posvecuje specijalnim funkcijama poslovne aktivnosti.

2.5. Kupovina postojeceg preduzeca

Kako je vec¢ navedeno, nakon sto je izvrSen izbor proizvoda ili
usluge i doslo se do uvjerenja da izbor odgovara sposobnosti-
ma i Zeljama preduzetnika, treba da bude donesena odluka da
li ¢e posao - biznis poceti od ,nule”, kupovinom fransize ili ku-
povinom vec postojeceg biznisa? Potrebno je odmah napome-
nuti da ¢e mnogi strucnjaci koji se bave ovom problematikom
preferirati kupovinu vec¢ postojeceg biznisa u odnosu na prvu
varijantu, pocetak od ,nule”. Ovo iz razloga Sto je postojece
preduzece manje rizicno, s obzirom na to da je vec¢ dokazalo
svoju sposobnost u obavljanju biznisa. Medutim, i kupovina
postojeceg preduzeca nosi odredeni rizik i pitanje da li ¢e ono
biti i ubuduce uspjesno. Za rjesavanje tog problema preduzet-
nici treba da imaju niz informacija o motivima prodaje predu-
zeca, finansijskom stanju i vrijednosti firme. Za odgovor na ova
pitanja moze da posluZiisljedeci prikaz.

Kao najvazniji razlozi zbog kojih se vlasnik ili vlasnici bizni-
sa odlucuju na prodaju preduzeca u vecini slucajeva mogu biti
sljededi:

Strah u vezi sa finansijskom perspektivom preduzeca ili
porodice.

Bojazan da je tehnologija, nekad jednostavna, sada sloze-
na za ovladavanje.

Bojazan da je proizvod, odnosno usluga, prevaziden.
Razlozi licne prirode.

Svakako da je za donosenje odluke o kupovini preduzeca
bitno pitanje finansijske snage, pa je stoga potrebno izvrsiti nje-
govo finansijsko vrednovanje, koje namece sljedeca pitanja:

Da li je preduzece koje se prodaje finansijski stabilno -
zdravo?
Kakva je tekuca profitabilnost preduzeca?
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Kupiti preduzece

Da T
Mozemo li se dogovoriti Ne
o uzajamno prihvatljivoj cijeni?
Kakva bi trebala biti moja
pregovaracka strategija?
Koliko je preduzece vrijedno?
DaT
Pokazuju li finansijski izvjestaji Ne
daje preduzece zdravo?
Da T
Prodaje li se preduzece
iz opravdanih razloga? Ne
Da T
Jeli preduzece

raspolozivo za prodaju

T

Koji proizvod ili usluga odgovaraju
mome talentu i zeljama?

SLIKATIL.
Postupak odlucivanja prilikom kupovine postojecih preduzeca
(Izvor: Siropolis, 1995, str. 103)

Koliki su ocekivani prinosi u narednom periodu, ne kra-
¢em od pet godina?

Kolika je zaduzZenost preduzeca?

Kakva je naplativost potrazivanja preduzeca?

Kolika je stvarna vrijednost preduzeca?

Da bismo dobili odgovore na ova pitanja potrebno je obaviti
odredene aktivnosti koje se svode na sljedece:
analiza finansijskih izvjestaja preduzeca koje se prodaje,
revizija, interna i eksterna ako je neophodno i
odredivanje vrijednosti firme.

(1) Da bi se uspjesno odgovorilo na navedena pitanja, po
pravilu treba poceti sa finansijskim izvjestajem prodavca, koji,
u svakom slucaju treba prihvatiti sa izvjesnom rezervom. Ovo
iz razloga Sto se prodavci biznisa, po pravilu, koriste svim ra-
cunovodstvenim metodima koji sluze njihovim namjerama.
Saznanje da vlasnici biznisa mogu dirigovati veci ili manji nivo
dobiti - profita je sasvim realno. To se moze postici na vise na-
cina, na primjer:
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zalihe se mogu racunati na vise nacina (na primjer metodi
LIFO, HIFO, FIFO), a svaki metod razlic¢ito utice na visinu
dobiti;

sredstva, kao sto su poslovni objekti, oprema, mogu se is-
kazati u uvecanoj ili umanjenoj vrijednosti;

amortizacija se moze racunati po proporcionalnoj, degre-
sivnoj ili progresivnoj stopi, po funkcionalnom ili kombi-
novanom metodu.

Ovi problemi su narocito prisutni u malim porodi¢nim pre-
duzecima, gdje primjena racunovodstvenih tehnika i standarda
varira i uglavnom nije uskladena sa medunarodnim racunovod-
stvenim standardima za male i srednje entitete.

(2) Revizija (Auditing, engl.) predstavlja prvi korak kupca kod
utvrdivanja i vrednovanja finansijskog aspekta preduzeca. Ona
treba da bude prilagodena finansijskom izvjestaju, a radi pro-
cjene i utvrdivanja prave vrijednosti firme. S tim ciljem kupac
treba da posjeduje prodavceve izvjestaje iz kojih bi mogla biti
utvrdena finansijska snaga prodavcevog preduzeca i njegova
profitabilnost. S tim ciljem potrebno je raspolagati informacija-
ma kao sto su (Siropolis, 1995, str. 105):

dugovanja duznika i njihov stepen naplativosti;

zalihe - njihovo stvarno stanje i postojanje, te njihov kva-
litet;

oprema - njena ispravnost;

dugovanja bankama, dobavljacima i druge obaveze, kako
bi bila utvrdena mogucnost njihovog izmirenja, to jest ste-
pen likvidnosti i solventnosti firme;

zakupi, licence, fransize i drugi ugovori kako bi bila utvr-
dena mogucnost njihovog prenosa;

javne biljeske, kako bi bilo utvrdeno da li prodavac firme
ima poreska i druga retenciona prava na imetak i da li ima
neizmirenih obaveza u vezi sa garancijama i jamstvima.

S ciljem sprovodenja potrebne revizije kupac treba da obez-
bijedi pomo¢ odgovarajucih strucnjaka iz oblasti privrednog
prava, racunovodstva i revizije. Ovakav postupak ce umnogo-
me smanjiti vjerovatnocu pogresnog izbora prilikom kupovine
biznisa.

(3) Na osnovu temeljnog pregleda i verifikacije finansijskih

izvjestaja o prodavcu biznisa, potencijalni kupac se mora pri-
hvatiti aktivnosti za odredivanje njegove realne cijene. Kod
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odredivanja cijene kupac treba da se pridrzava jednog od dva

tradicionalna pristupa: neto profit ili vrijednost imovine.

Koriscenje - dosadasnje zarade preduzeca
»  pristupa »| -buduce zarade pod prodavcem
temeljem: - buduce zarade pod kupcem
Odredivanje
cijene —
preduzeca
Koriscenje - knjigovodstvena vrijednost
> imovinskog »| - prilagodena knjigovodstvena
pristupa vrijednost
SLIKA12.

Tradicionalni pristup za odredivanje cijene potencijalne kupovine
(Izvor: Siropolis, 1995, str. 107)

Kako se moze vidjeti iz navedenog prikaza, pristup koji pre-
ferira profit zahtijeva od kupca da se usmjeri samo na zaradu,
dok s druge strane imovinski pristup zahtijeva od kupca da se
usredsredi na vrijednost imovine, bez obzira na visinu profi-
ta - dobiti. Prednosti i nedostatke kupovine postojeceg biznisa

predstavicemo naslici 13.

PREDNOSTI

Baza klijenata je uspostavljena.
Lokacija je ve¢ poznata kupcima.
Planiranje moze biti zasnovano na
poznatim istorijskim podacima.

Inventar i oprema su u funkciji.
Zaposleni vec¢ imaju iskustva
Mogucnost finansiranja vlasnika postoji.
Brz unos je moguc.

Kontrolni sistemi vec postoje (npr.,
racunovodstvo, zalihe i upravljanje
ljudskim potencijalom).

Biznis je stekao imidz i odredenu

Odnosi sa dobavljac¢ima su uspostavljeni.

predstavu o biznisu kupci su vec izgradili.

NEDOSTACI

Imidz biznisa je teSko promijeniti.

Zaposleni mogu biti oni koje ne biste Zeljeli
da birate.

Biznis se ne moze voditi na nacin na koji ste vi
zeljelii promjene je vrlo tesko izvesti.
Oprema i ionventar mogu biti zastarjeli.
Troskovi finansiranja mogu ugroziti vas protok
gotovine (cash flow) i ugroziti opstanak.
Poslovna lokacija moze biti nepodesna, ili
dobra lokacija moze postati losa.
Potencijalne obaveze iz proslih poslovnih
ugovora su vrlo izvjesne.

Lazno predstavljanje je moguce (da, osoba
koja prodaje biznis moze da laze).

SLIKA13.

Prednosti i nedostaci kupovine postojeceg biznisa

(Izvor: Hatten, 2012, str. 134).

Kupovina postojecih biznisa je popularan nacin postajanja
vlasnika biznisa. ,Od 6 miliona biznisa u Sjedinjenim Americ-
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Specificna formula
poslovanja

FranSizing  predstavlja
specifican oblik biznisa,
koji je doZivio najvecu
ekspanziju  posljednjih
decenija i koji je u prome-
tu nekih vrsta proizvoda
postao dominantan vid
biznisa.

kim Drzavama sa 19 ili manje zaposlenih, najmanje milion je na
prodaju u bilo kojem trenutku” (Hatten, 2012, str. 133). lako se
radi o vrlo ¢estom i sigurnijem nacinu vodenja biznisa od po-
kretanja biznisa ispocetka, neophodno je pazljivo i odmjereno
razmotriti sve prednosti i nedostatke biznisa koji se prodaje,
prije donosenja konacne odluke o kupovini.

2.6. Fransizing poslovi

Karakteristike savremenog trziSnog poslovanja su da obiluje ni-
zom inovacija, koje se ne ogledaju samo u novim proizvodima
i uslugama, nego i novim organizacionim formama obavljanja
djelatnosti. Jedna od takvih je i fransizing. Fransizing predsta-
vlja specifican oblik biznisa, koji je dozivio najvecu ekspanziju
posljednjih decenija i koji je u prometu nekih vrsta proizvoda
postao dominantan vid biznisa. Ovo se posebno odnosi na
promet nafte i naftinih derivata, automobila, teskih transportnih
sredstava, prodaju brze hrane i slicno. U svim ovim granama fir-
me koje posluju po sistemu fransizinga dominiraju na trzistu ili
imaju najvecu ekspanziju.

2.6.1. Pojam franSizinga

Rijec franSiza potice od stare francuske rijeci ,franche”, sto znaci
slobodan ili izuzet. U srednjem vijeku fransiza je bila pravo ili
privilegija dodijeljena od strane suverene vlasti - kralja, crkve
ili lokalne samouprave (Blair & Lafontaine, 2005). Fransizing u
osnovi predstavlja ugovorni odnos koji se uspostavlja izmedu
Jransizatora - davaoca fransize i fransizanta - primaoca fransize.
Davalac fransizinga je po pravilu veliki proizvodac robe ili ve-
letrgovinska firma, a korisnici su trgovci na malo. Ugovorom o
fransizingu davalac fransizinga prenosi korisniku iskljucivo pra-
vo prodaje robe davaoca fransizinga na trzistu korisnika fransi-
zinga, pri cemu koristi ime i zig robe. Davalac fransizinga, osim
toga, prenosi na korisnika fransizinga:

svoju formulu (nacin) poslovanja,

svoj metod prodaje,

svoje pravo industrijske svojine za dobar plasman.

U posljednjih pet decenija fransizing je postao vodeca stra-
tegija uskladivanja intelektualnog vlasnistva za veliki broj pro-
izvodnih i usluznih preduzeca u raznim stadijumima razvoja.
Skorasnja statistika IFA (International Franchise Association -
Medunarodno udruzenja fransizera, prev.aut.) kako navodi
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Sherman (2004, str. 11) pokazuje da ,maloprodaja iz isturenih
fransiznih biznisa ¢ini blizu 50% od ukupne maloprodaje u Sje-
dinjenim Americkim Drzavama procijenjene na trilion americ-
kih dolara i uposljavajuci preko 10 miliona ljudi u 2002. godini.”

Korisnik frandizinga prodaje proizvode (ili vr$i usluge) po
unificiranim nalozima i uputstvima davaoca fransizinga, a svi
ucesnici u sistemu fransizing poslova javljaju se kao jedinstvena
cjelina u odnosu natreca lica.

Povoljnost frandizinga za njegovog davaoca ogleda se u
tome $to on, preko vec izgradenih prodajnih objekata korisni-
ka fransizinga, Siri trziSte, a ne ulazuci svoja sredstva u prodajne
objekte, jaca konkurentsku sposobnost i time sa trziSnog aspek-
ta stvara uslove za rast i razvoj preduzeca.

Prednost fransizinga za njegovog primaoca je u tome $to u
promet ukljucuje, po pravilu ekskluzivne proizvode za koje je
trziSte ispitao davalac fransizinga. Pored toga, korisnik koristi
nacin poslovanja davaoca fransizinga, koji su provjereni i koji
su dali ve¢ dobre rezultate, a sve to omogucava korisniku da
ostvaruje veci promet, a time i veci profit u poslovanju. Moti-
vi fransizinga ogledaju se u Cinjenici da su davaoci fransizinga,
po pravilu uspjesne firme i da su njihovi proizvodi i organizacija
afirmisani na trzistu. Medutim, ove firme nisu u stanju da svojim
raspolozivim kapacitetima zadovolje potrebe Sireg trzista. To je
i razlog da one nastoje da dio neiskoris¢enog trzisnog poten-
cijala iskoriste ustupanjem svog modela tehnologije i organi-
zacije drugim korisnicima fransizinga. To ustupanje se vrsi po
unaprijed ugovorom utvrdenim uslovima. Prevashodni interes
davaoca fransizinga je da na dugi rok obezbijedi zadovoljavaju-
¢i prihod od ustupanja svog modela drugim firmama - korisni-
cima fransizinga.

2.6.2. Motivi koris¢enja fransizinga

Ukoliko se odlucite za ukljucivanje u lanac fransizing biznisa,
onda ste kao korisnik u mogucnosti da radite u svom biznisu,
koji je pod nadzorom i kontrolom firme davaoca fransizinga.
Sanse za uspjesno poslovanje u ovom obliku biznisa zavise od:
uspjesnosti izbora pogodnog davaoca fransizinga i
od uspjesnosti vlastite firme u tom poslovnom poduhvatu.

Ovo jeirazlogda prije nego sto se donese odluka za korisce-
nje odredenog fransizinga, bude preispitana vlastita spremnost

Prednost fransizinga

Prednost franSizinga za
njegovog primaoca je u
tome Sto u promet uklju-
Cuje, po pravilu eksklu-
zivne proizvode za koje
je trziSte ispitao davalac
fransizinga.
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Ugovorni odnos

Fransizing je ugovorni
odnos koji podrazumije-
va da i davalac i primalac
franSize ostvaruju odrede-
ne koristi.

za ukljucivanje u taj poduhvat. Kod donosenja ovih odluka tre-
ba imati u vidu da fransizing biznis ima svojih prednosti, ali i ne-
dostataka. U najkracem, fransizing predstavlja ugovorni odnos
izmedu fransizatora - davaoca fransize i fransizanta - primaoca
fransize. Fransizing je ugovorni odnos koji podrazumijeva da i
davalac i primalac fransize ostvaruju odredene koristi.

Postoji sirok spektar razloga koje su naveli uspjesni fransizeri

zbog Cega je fransizing izabran kao metod rasta i distribucije.
Prema Shermanu (2004, str. 12), kroz fransizing oni su u stanju

da:

Dobiju operativnu efikasnost i ekonomiju obima.
Povecaju udio na trziStu i povecaju vrijednost brenda.
Koriste moc sistema fransizinga da zadrze i pridobiju jos
kupaca - da izgrade lojalnost kupaca.

Postignu brzi prodor na trziste sa nizim troskovima kapi-
tala.

Obuhvate ciljane potrosace efikasnije kroz kooperativno
oglasavanje i promociju.

Prodaju proizvode i usluge kroz posebne mreze distribu-
tera.

Smanje potrebu za dodatnim osobljem.

Pomjere primarnu odgovornost za izbor lokacije, obuku
zaposlenih, upravljanje ljudskim resursima, reklamiranje
na lokalnom nivou i druge administrativne probleme koji
se ticu ugovora o fransizi, licenciranju ili zajednickom ula-
ganju, na davaoca fransize koji ¢e pruziti tehnicku podrsku
ili pomoc.

Prednosti fransizinga mogu se svesti na sljedece (Bozic, 1996,

str. 165):

Provjeren biznis.

Mogucnosti da se odmah koristi ime, ugled i iskustvo firme
davaoca fransizinga: marka njegovog proizvoda i usluga,
osvojeno trziste, uhodana tehnologija i organizacija rada,
kadrovska, finansijska i menadzerska podrska.
Ekskluzivno podrucje poslovanja.

Puna podrska otpocinjanju biznisa.

Mogucnost koriSc¢enja zajednicke reklame i promocije.
Koriscenje pomoci davaoca fransizinga pri izboru i obra-
zovanju kadrova.
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Mogucnost da poslije podmirenja rashoda, ukljucujudi
naknadu cijene i usluga fransizinga, samostalno raspolaze
neto profitom.

Nepogodnosti korisnika fransizinga mogu se svesti na sljede-

ce:

Ne postoji mogucnost samostalnog mijenjanja poslovnog
modela davaoca fransizinga.
Postoji obaveza striktnog primjenjivanja tehnologije i
organizacije koja je detaljno utvrdena ugovorom i uput-
stvom davaoca fransizinga.
Postoji obaveza stvaranja uslova za kontrolu sistema rada
od strane ovlascenih lica davaoca fransizinga.
Obaveza placanja davaocu fransizinga ugovorenog pro-
centa od ostvarenog prihoda i nadoknadu drugih njego-
vih usluga.
Ne postoji mogucnost samostalnog vodenja politike pro-
dajnih cijena, kao i mogucnost preduzimanja sirih poslov-
nih poduhvata u vlastitom biznisu, bez davaoca fransizin-

ga.

Iz navedenih pozitivnih i negativnih karakteristika proizlazi
da je fransizing biznis pogodan za sve one koji nemaju dovolj-
no sopstvene sposobnosti da samostalno osnivaju, organizuju i
vode vlastiti nezavisni biznis. Ili, za koji nemaju dovoljno finan-
sijskih sredstava, kadrova i drugih potrebnih preduslova. Stoga
je u takvim uslovima ovakav oblik biznisa dosta pogodan i stva-
ra povoljne uslove zaposljavanja i vodenje uspjesnog biznisa.

2.6.3. Tipovifransizinga

Fransizing poslove je moguce posmatrati sa vise aspekata, ali
se u osnovi najc¢esce pominju dva kriterijuma. Prvi kriterijum
podrazumijeva razlicite kombinacije ucesnika u fransizingu. U
razvijenim trziSnim privredama poznata su tri osnovna tipa fran-
Sizinga prema ucesnicima u distribuciji (Petkovi¢ & Janicijevi¢,
1995, str. 30):

proizvodac - maloprodavac,

grosista - maloprodavaci

davalac usluga - maloprodavac.

(1) Proizvodac - maloprodavac - Kod ovog tipa fransizinga
proizvodac daje dileru pravo ekskluzivne prodaje svojih proi-
zvoda na definisanoj trzisnoj teritoriji. Prodaja se vrsi po uslo-

Kome je pogodan
fransizing?

Fransizing biznis pogodan
za sve one koji nemaju
dovoljno sopstvene spo-
sobnosti da samostalno
osnivaju, organizuju i
vode vlastiti nezavisni bi-
znis.
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Fransizing poznate
marke proizvoda

Procjena je da se danas u
svijetu od ukupno ostva-
renog prometa fransiznih
firmi kroz ovaj tip fransize
ostvaruje oko 70% pro-
meta.

vima koje diktira proizvodac i kojih se primalac fransize mora
pridrzavati.

(2) Grosista - maloprodavac - Kod ovih ucesnika u fransi-
znom odnosu ugovori se mogu sklapati na dva razlicita nacina,
odnosno ugovorni odnosi mogu biti:

dobrovoljni tip odnosa,
kooperativni tip odnosa.

Kod dobrovoljnog tipa odnosa grosista organizuje sistem i
daje fransizu pojedinim maloprodavcima. Kod kooperativnog
tipa odnosa imamo takav vid fransize gdje grupa maloproda-
vaca organizuje fransizni sistem i zajednicki finansira i upravlja
grosistickim poslovima. Kod ovog tipa fransiznih poslova posti-
Zu se pogodnosti u nabavci, a zajednickim nastupom na trzistu
postize se prednost jakog trziSnog rejtinga u odnosu na konku-
rente u maloprodaji.

(3) Davalac usluga - maloprodavac - Kod ovog tipa fransi-
zinga usluzna firma organizuje posao, uspostavlja sistem i daje
pojedinacnim maloprodavcima pravo da prodaju potrosacima
formirani paket usluga.

Drugi kriterijum kod uspostavljanja ugovornih fransiznih od-
nosa je predmet ugovora, po kojem se sadrzaj ukupnog paketa
stavlja na raspolaganje fransizantu. Kod ovog kriterijuma razli-
kuju se dva osnovna tipa (Steingold , 2006):

fransizing poznate marke proizvoda (The Product Franc-
hise, engl.) i

fransizing poslovnog formata (The Package Franchise,
engl.).

(a) Fransizing poznate marke proizvoda - davalac fransize
ili agent zastupnik kod ovog tipa obezbjeduje maloprodavcu
marku proizvoda, kao i kompletan marketing koji podrzava kre-
iranu robnu marku. Primalac fransize distribuira robu fransiza-
tora, to jest davaoca fransize. Biznis ili roba nose Zig fransize ili
trgovacko ime. Znaci, primaoci fransize, u ovom slucaju, prihva-
taju identitet davaoca fransize i posluju pod njegovim imenom.
Medutim, u operativnom poslovanju, primaoci fransize su re-
lativno nezavisni od davaoca fransize. Procjena je da se danas
u svijetu od ukupno ostvarenog prometa fransiznih firmi kroz
ovaj tip fransize ostvaruje oko 70% prometa. Primjeri ovoga tipa
fransize su benzinske pumpe ili auto-dileri.
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(b) Fransizing poslovnog formata - kod ovog tipa fransize
davalac fransize obezbjeduje potpuno standardizovan nacin
obavljanja odredene djelatnosti u okviru vec uspostavljenog
poslovnog formata. Posao je blisko identifikovan sa trgovackim
znakom ili trgovackim imenom davaoca fransize. To podrazu-
mijeva da se, za razliku od prethodnog tipa fransize, potpuno
propisuje izgled prodavnice, nacin pruzanja usluga, izbor loka-
cije, obuka osoblja. Ovdje se podrazumijeva i obaveza postiva-
nja formi ponasanja prodavaca. Preko ovog tipa fransize ostva-
ruje se oko 30% ukupnog prometa fransiznog sistema u svijetu.
Ovom tipu fransize pripadaju kompanije koje imaju najbrzi rast
i najbolje poslovne rezultate u posljednje tri decenije. Primjeri
ovog tipa fransize su auto-praonice, restorani brze hrane, foto-
kopirnice, i slicno. McDonald’s je klasi¢ni fransizing poslovnog
formata.

2.6.4. lIzbor davaoca franSizinga

Za svaku vrstu biznisa od bitnog znacaja je izbor djelatnosti
biznisa koju on obavlja. To pravilo je jos bitnije u fransizing
biznisu, s obzirom na to da se u ovom slucaju ne bira samo
djelatnost, nego i tehnolosko-organizacioni model, po kome
se biznis obavlja. Stoga, kod izbora davaoca fransizinga treba
obratiti posebnu paZznju, sto se postize prikupljanjem i provje-
rom relevantnih informacija o ponudacu fransizinga i drugim
alternativnim varijantama kod izbora. Za konacnu odluku od
ponudaca fransizinga treba, pored ostalog, traZiti sljedece (Bo-
zi¢, 1996, str. 167):

Podatke o profitabilnosti firme ponudaca, kao i firmi koje

vec koriste fransizing;

Kolika je cijena kori$cenja fransizinga izrazeno kroz: pro-

cenat uce$ca davaoca fransize u ostvarenom prihodu ko-

risnika fransizinga, cijena koriscenja kapaciteta poslovnog

prostora i opreme, cijena ucesca strucnih kadrova u pro-

cesu biznisa;

Velicina potrebnog kapitala koji treba uloziti prije pocetka

rada biznisa, kao i iznos kapitala, za koje namjene i uz koje

uslove, bi u¢estvovao davalac fransizinga;

Broj i struktura kadrova kojeg je potrebno obezbijediti na

pocetku biznisa;

Oblici kontrole kojima podlijeze korisnik fransizinga, i na

koji nacin je to regulisano za druge korisnike;

Fransizing poslov-
nog formata

Preko ovog tipa fransi-
ze ostvaruje se oko 30%
ukupnog prometa fransi-
znog sistema u svijetu.
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Digitalna era

Cak i tradicionalne djelat-
nosti, poput maloprodaje,
postaju sve vise ,digita-
lizovane” i gotovo da se
eliminise svaki kontakt
JUZivo”.

Kakav je sadrzaj tehnolosko-organizacionog modela da-
vaoca fransizinga, i u kojoj se mjeri insistira na njegovom
striktnom, odnosno fleksibilnom sprovodenju;

Za koje vrijeme i na kojoj lokaciji se daje pravo koriscenja
fransizinga, kao i teritoriju na kojoj se dobija ekskluzivho
pravo prodaje proizvoda, odnosno usluga;

Kakva je konkurencija drugih firmi na podrucju za koje se
nudi pravo koriscenja fransizinga;

Kakav je organizacioni oblik davaoca fransizinga: inoko-
sni, zajednicki ili kooperativni;

Kakva je struktura i radno iskustvo klju¢nih kadrova dava-
oca fransizinga i u kom domenu bi ucestvovali strucni ka-
drovi davaoca fransizinga u biznisu.

2.7. Uticaj izbora lokacije na uspjeh
malog biznisa

Danas, u vrijeme digitalne ere, koju mnogi nazivaju cetvrtom
industrijskom revolucijom, s obzirom na to da je dovela do ve-
like digitalne transformacije, eksponencijalnog rasta u razvoju
tehnologije, pojave ,pametnih” uredaja, interneta i slicno, po-
stavlja se pitanje o znacaju izbora lokacije biznisa. Sve viSe po-
slovanja se odvija putem interneta, onlajn (eng. Online) u tzv.
virtuelnom prostoru®. Cak i tradicionalne djelatnosti, poput
maloprodaje, postaju sve vise ,digitalizovane” i gotovo da se
eliminise svaki kontakt ,uzivo”. Stoga nije cudno postaviti pita-
nje: Da li je uopste i koliko u danasnje vrijeme digitalizacije i
virtuelnog onlajn prostora zaista bitna lokacija biznisa? Trgovina
na veliko i malo, popravka motornih vozila i predmeta za licnu
upotrebu, vadenje ruda i kamena, ribarstvo, poljoprivreda, lovi
sumarstvo, poslovanje nekretninama i iznajmljivanje, hotelii re-
storani, informaciono-komunikacione tehnologije, saobracaj,
skladistenje i komunikacije, energetska efikasnost i obnovljiva
energija, preradivacka industrija, usluge racunovoda, revizora,
advokata, gradevinarstvo, prerada drveta i proizvodi od drveta,
strucne, naucne i inovacione djelatnosti, industrija, zdravstvena
zastita, samo su neke od djelatnosti i poslovnih aktivnosti koje
zahtijevaju pazljiv i specifican pristup izboru lokacije biznisa.

* Znacajnu stru¢nu pomo¢ u prikupljanju naucnih radova i konstruisanju
ovog poglavlja mozemo zahvaliti Jelici Rastoki, studentkinji cetvrte godine
studija Ekonomskog fakulteta Univerziteta u Banjoj Luci na usmjerenju Me-
nadzment i preduzetnistvo u akademskoj 2016/2017. godini (prim.aut.)
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Postoji znacajna literatura posvecena identifikovanju i obja-
$njavanju faktora koji odreduju gde ce kompanije biti locirane.
Vedina ovih istrazivanja ima tendenciju da bude svrstana u dvije
Siroke kategorije: 1) studije koje mjere uticaj odredenog spe-
cificnog faktora ili skupa faktora o odluci o lokaciji; i 2) studije
koje objasnjavaju proces izbora lokacije za specifican biznis ili
industriju (Kimelberg & Williams, 2013).

Kako navode isti autori (Kimelberg & Williams, 2013, str.
92-93), primjeri prvog tipa studija ukljucuju analizu uti-
caja poreza, subvencija i podsticaja (Buss, 2001; Gius &
Frese, 2002; Luger & Bae, 2005; Schwartz, Pelzman &
Keren, 2008); propisa o zastiti zivotne sredine (Brosio,
2008; Condliffe & Morgan, 2008); kvaliteta zZivota i sadr-
zaja (Dissart & Deller, 2000; Deller, Lledo & Marcouiiller,
2008); troskova radne snage (Becker et al., 2005; Cheng
2006) i transporta i pristupa (Gkritza et al., 2008; Luskin,
Mallard & Victoria-Jaramillo 2008). Istrazivanja drugog
tipa ukljucuju studije o izboru lokacije bitehnoloskih firmi
(Ferrand et al., 2009; Koo, Bae & Kim, 2009; Su & Hung,
2009); kompanija iz automobilskog sektora (Bilbao-Ubil-
los & Camino-Beldarrain, 2008; Klier & McMillen, 2008;
Klier & Rubenstein, 2010); pozivni centri (call centers,
engl.) (Bishop, Gripaios & Bristow, 2003; Richardson &
Gillespie, 2003) i visokotehnoloskih firmi (Frenkel, 2001;
Hackler, 2004).

U svakodnevnom govoru, ¢esto se moze cuti rijec ,lokacija”
u razlicitim kontekstima, kao npr. ,Na kojoj lokaciji stanujes?”
(Lokacija u smislu dijela grada, opstine, mjesta i adrese poste);
,Ova lokacija je idealna za vikendicu!” (Lokacija u smislu ma-
njeg geografskog prostora); ,Lociraj se!” (Lokacija u smislu po-
lozaja u geografskim koordinatama), itd. Kada je rijec o lokaciji
u biznisu, ona obuhvata kompleks svih ovih znacenja, ali i Sire
od toga.

Eksperti za preduzetnistvo, u komentarima vaznosti lokacije
za biznis, rado spominju sintagmu: ,lokacija, lokacija, lokacija”.
Njom se uglavhom nastoji naglasiti vaznost lokacije za biznis, me-
dutim, ona moze sugerisati i na to da se ,sva znacenja” rijeci ,lo-
kacija” u kontekstu biznisa mogu grupisati u tri osnovna pojma:

Lokacija kao adresa;
Lokacija kao parce zemlje;
Lokacija kao dio trzista.

3 x lokacija

Eksperti za preduzetni-
Stvo, u komentarima va-
7nosti lokacije za biznis,
rado spominju sintagmu:
Jokacija, lokacija, loka-
cija”.



Frikciona teorija
profita

Cijena zakupa Im? po-
slovnog prostora u Banjoj
Luci i cijena zakupa Tm?
poslovnog prostora u Tre-
binju nije ista.

1) Lokacija kao adresa

U ovom slucaju, misli se na tacno odredenje ,lokacijskog
mjesta”, koje se moZe jasno i precizno odrediti i navesti, a koje
je neophodno kako bi se biznis uopste mogao uspostaviti. Ne-
kada lokacija u ovom svojstvu cak ulazi u sastavni dio naziva
preduzeca, ali ono gdje se najviSe uocava potreba odredenja
lokacije u ovom svojstvu jeste veza sa odredenjem sjedista bi-
znisa. U zavisnosti od samog gradevinskog objekta u kojem je
,smjesten biznis” zavisi i nivo detaljnosti prilikom navodenja
lokacije u ovom smislu. Na primjer, ukoliko su kancelarije ne-
kog preduzeca smjestene u dijelu jedne poslovne zgrade, re-
levantno je navesiti sprat, ¢ak i stranu, no ukoliko se poslovanje
obavlja u cijelom objektu, to je manje relevantno. ,Troskovi lo-
kacije” u smislu troskova zakupa i slicno, upravo se vezuju za
ovaj aspekt lokacije biznisa (trosak zakupa zavisi od adrese, po-
vr$ine, spratnosti, polozaja objekta itd.). Prilikom izrade biznis
plana ovaj vid se najc¢esce navodi kao ,mikro lokacija”.

Primjer:

Naziv institucije:

Ekonomski fakultet Univerziteta u Banjoj Luci

Lokacija kao adresa:

Majke Jugovica 4, 78000 Banja Luka, RS/BiH; Il gradska zona, zona
Obilicevo 1

2) Lokacija kao ,parce zemlje”

Lokacija biznisa se moze posmatrati i kao dio geografskog
prostora, odnosno reljefa jedne regije, drzave ili kontinenta.
Pojedine djelatnosti ce u najvecoj mjeri biti odredene upravo
ovim aspektom lokacije (npr. poljoprivreda, turizam i sl.). U
ovom smislu lokacija utice preko prethodnog aspekta (lokacije
kao adrese) na troskove lokacije posredno (npr. cijena zakupa
1m? poslovnog prostora u Banjoj Luci i cijena zakupa 1m? po-
slovnog prostora u Trebinju nije ista). Ovaj aspekt lokacije ce
odrediti najveci broj faktora koji uticu na poslovanje predu-
zeca, kao Sto je dostupnost resursa, infrastruktura, ali i drugi
faktori trzista. Osim toga, on veoma cesto i ogranicava domen
aktivnosti i djelatnosti kojima se preduzece moze baviti (npr. u
Banjoj Luci je nemoguce baviti se pomorskim turizmom, jer re-
ljef ne podrazumijeva izlaz na more). Preduzeca koja u svojoj
organizacionoj strukturi imaju vise poslovnica, formiranih po



osnovu teritorijalne decentralizacije, ¢esto te poslovnice ozna-
Cavaju po nazivima lokacijama (bez detaljnijih odredenja loka-
cije) u ovom kontekstu (npr. ,XX" filijala Banja Luka, ,XX" filijala
Trebinje)

Primjer:

Naziv institucije:
Ekonomski fakultet Univerziteta u Banjoj Luci

Lokacija kao ,parce zemlje”:

Banja Luka, grad koji lezi s obje strane rijeke Vrbas u tektonskoj
uvali pravca sjeveroistok-jugozapad. Nalazi se na 44°46'27 sjever-
ne geografske sirine i 17°11'44 istocne geografske duzine. Prosjecna
nadmorska visina iznosi 164 metra. Banja Luka je grad u Republici
Srpskoj, odnosno Bosni i Hercegovini, drzavi smjestenoj na Balkan-
skom poluostrvu.

3) Lokacija kao ,dio trzista”

U ovom smislu lokacija se posmatra kao ,lociranost u privre-
di”. Posmatra se najprije zemlja cijoj privredi pripada biznis, a
zatim i nesto preciznije odrednice. Ono sto je najznacajnije ov-
dje jeste ¢injenica da se preko ,lokacije kao dijela trzista” mogu u
velikoj mjeri odrediti makroeksterni uslovi poslovanja, pa samim
tim i troskovi koji neposredno zavise od toga (kao sto su porezi),
ali i pogodnosti (kao sto su subvencije za razvoj pojedinih geo-
grafskih podrucjaisl). Na kraju krajeva, svaki biznis mora, sa svo-
jom lokacijom, pripadati jednoj drzavi, odnosno mora poslovati
postujuci njenu legislativu, a to odredenje ,pripadnosti” se daje
preko navodenja lokacije u smislu ,dijela trzista”. Osim drzave i
zakona na njenom nivou, poslovanje se mora uskladiti i sa hije-
rarhijski nizim pravnim aktima, odnosno sa legislativom lokal-
nih jedinica samoupravljanja, kao $to su opstine, gradovi i sl.

Primjer:

Naziv institucije:
Ekonomski fakultet Univerziteta u Banjoj Luci

Lokacija kao ,dio trzista”:

Dio privrednog sistema Republike Srpske (Bosne i Hercegovine),
konkretno, pripada sektoru P - Obrazovanje u okviru privrednog
sistema entiteta Republike Srpske. Poslovanje se odvija na teritoriji
grada Banje Luke, kao lokalne jedinice samouprave.
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Faktori lokacije
biznisa

Kada je rije¢ o faktorima
lokacije biznisa, isti auto-
ri (Vlachou & lakovidou,
2015) navode kako ih
pojedini posmatraju kao
primarne, sekundarne i
faktore teritorije.

2.7.1. Faktori lokacije biznisa

Postoje brojne studije u vezi sa faktorima lokacije (Kimelberg &
Williams, 2013) koje su istrazile najuticajnije faktore izbora lo-
kacije biznisa. Prema Vlakou i lakovidou (Vlachou & lakovidou,
2015) odlika aktivnih preduzetnika se ogleda u tome $to shva-
taju znacajne uloge koje igraju faktori lokacije njihovih biznisa
u specificnim podrucjima i na osnovu tih saznanja omogucuju
rast i razvoj svojih biznisa. Kada je rijec¢ o faktorima lokacije bi-
znisa, isti autori (Vlachou & lakovidou, 2015) navode kako ih po-
jedini posmatraju kao primarne, sekundarne i faktore teritorije.

Vlakou i lakovidou (Vlachou & lakovidou, 2015) sugerisu po-
smatranje faktora lokacije biznisa kroz sljedece tri kategorije:

Studije koje mjere uticaj specificnog faktora ili skupa fak-
tora na odluke u vezi sa lokacijom biznisa;
Studije koje objasnjavaju proces donosenja odluka o lo-
kaciji kroz specificne industrije ili specificne karakteristi-
ke biznisa;
Studije koje identifikuju faktore lokacije uspjesnih bizni-
sa u specificnim oblastima.

U skladu sa tim, isti autori (Vlachou & lakovidou, 2015) po-
smatraju sljedece faktore:

Specifi¢ni faktori, koji podrazumijevaju: analizu uticaja
poreza, subvencija i podsticaja, kvaliteta Zivota i obica-
ja, transporta i pristupa. U okviru ovih faktora najvise se
analiziraju:

transport;

infrastruktura;

regulacije u vezi sa zastitom zivotne sredine;

finansijsko-poreski podsticaji;

kvalitet zivota;

licni motivi.
Faktori koji uticu na specificne industrije i specificne bi-
znise, a cCine ih studije preduzeca iz oblasti biotehnolo-
gije, automobilske industrije, telekomunikacija, visoke
tehnologije, porodicnih preduzeca i dr. Najznacajniji
medu tim faktorima su:

faktori proizvodnije;

znanje;

mala i srednja preduzeca iz okruzenja;

clanovi porodice i ostali clanovi izvan porodice.
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Prostorni faktori koji odreduju sam prostor u smislu loka-
cije na kojoj je ,smjesten” biznis. Najistaknutiji medu tim
faktorima su:

urbana okruzenja;

ruralna okruzenja.

2.7.2. lzbor lokacije biznisa

Prilikom razmatranja faktora koji uti¢u na izbor lokacije bizni-

sa, kao i 0 samom postupku izbora lokacije, vazno je naglasiti u

kojim slucajevima se uopste vrse izbori lokacija. Ti slucajevi su:
Prilikom osnivanja novog preduzeca (prve podruznice);
Prilikom prosirenja biznisa, kao posljedice rasta i razvoja
koje sa sobom dovodi do otvaranja novih preduzeca ili
novih organizacionih jedinica (dijelova) preduzeca.

Mikro i mala preduzeca uglavnom vrse izbor u prvom sluca-
ju, dok je drugi slucaj karakteristican za rast i razvoj preduzeca,
odnosno kada malo preduzece prosiruje biznis, uglavhom pre-
rasta u srednje ili veliko.

Bez obzira na razlog, procesu izbora lokacije biznisa po-
trebno je posvetiti znacajnu paznju. Prvenstveno zbog velikog
uticaja koji lokacija ima na sam biznis i rezultate njegovog po-
slovanja. Rezultati biznisa, zapravo, umnogome zavise od same
lokacije. Taylor i Thirift (1983) u tom smislu navode da izbor lo-
kacije nije sam za sebe svrha, vec on najcesce determinise i/ili
utice i na druge procese, kao $to su segmentacija i organizacija
biznisa. ,Lokacija utice na rezultate biznisa preko obima mogu-
ce prodaje proizvoda i usluga, nivoa troskova nabavke, moguc-
nosti obezbjedenja potrebnih kadrova, razlic¢itih poreskih op-
terecenja, komunalnih i drugih uslova okruzenja” (Bozic, 1996,
str. 45).

2.7.3. Postupakizbora lokacije biznisa

Danas, u XXI vijeku, u razvijenim zemljama svijeta presudni
faktori za izbor podesne lokacije za biznis su lokacije u blizini
univerziteta, lokacije koje nude brzi pristup internetu i pristu-
pacnostautoputevimaiaerodromima. ,U stvari, jedna studija je
pokazala da su faktori koji ¢ine odredeno podrucje najpogod-
nijim za pokretanje i rast malih preduzeca: pristup dinamicnim
univerzitetima, dovoljan broj raspolozivih kvalifikovanih radni-
ka, aerodrom u blizini, umjerena klima i visok kvalitet zivota”

Lokacija i profitabil-
nost
Rezultati biznisa, zapra-

Vo, umnogome zavise od
same lokacije.
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Gdje locirati biznis?
Prema Mareju i Dauvelu
(Murray & Dowel, 1999)
glavni pristup u izboru
faktora lokacije biznisa bi
trebalo da bude takav da
preduzetnik trazi region ili
zajednicu koja ce svojim
karakteristikama odgova-
rati potrebama njegovog
biznisa.

(Scarborough, 2012, str. 518). Prema Petkovicu i Berberovicu
(2013), bez obzira na vrstu djelatnosti, pocetna tacka prilikom
izbora lokacije biznisa treba da budu podaci o ciljanom trzistu.
Isti autori smatraju da pored rezultata istrazivanja trzista, treba
analizirati i druge faktore okruzenja. Za sprovodenje tih analiza
postoje razvijeni analiticki alati kao Sto je npr. ,PEST” (ili ,PESTL”
ili ,PESTEL") analiza.

Kako navode Plakalovi¢ et al. (2005) izbor lokacije biznisa
uslovljen je osnovnom djelatnos¢u preduzeca, predmetom po-
slovanja, te blizinom nabavnog i prodajnog trzista. lako ne po-
stoji idealna lokacija koja bi bila univerzalno dobraili univerzal-
no losa, neadekvatna lokacija moze biti ,garancija” poslovnog
neuspjeha.

Postupak izbora lokacije biznisa se svodi na to da preduzet-
nik analizom vise mogucih opcija odlucuje koja je za njega ili
nju najprihvatljivija. Proces izbora lokacije mozemo fazno pri-
kazati na sljedeci nacin:

Definisanje potrebnih i dovoljnih lokacijskih uslova za
biznis;

Formiranje vise opcija za lokaciju biznisa na osnovu po-
zeljnih faktora lokacije;

Komparativna analiza opcija;

Izbor najbolje opcije za lokaciju biznisa.

Ovaj postupak podrazumijeva svodenje ,od opstijeg” ka po-
jedinacnom i nakon sprovodenja svakog koraka trebalo bi da
bude smanjen broj potencijalnih lokacija biznisa.

Prvi korak u ovom procesu je ujedno i najzahtjevniji. Moze
se posmatrati kao izbor uzorka iz skupa. Bas kao Sto se u stati-
stici nalaze da uzorak mora biti reprezentativan, ukoliko Zelimo
dobiti relevantne informacije o osnovnom skupu, tako i u ovom
slucaju, ako se neadekvatno definisu lokacijski uslovi, nece se
formirati adekvatne opcije, te na kraju nece biti izabrana ade-
kvatna lokacija za biznis. Definisanje potrebnih i dovoljnih uslo-
va podrazumijeva definisanje onih faktora lokacije bez kojih se
biznis uopste ne bi mogao realizovati. Prema Mareju i Dauvelu
(Murray & Dowel, 1999) glavni pristup u izboru faktora lokacije
biznisa bi trebalo da bude takav da preduzetnik trazi region ili
zajednicu koja ce svojim karakteristikama odgovarati potreba-
ma njegovog biznisa.



Primjer:

Ukoliko preduzetnik zeli da se bavi flasiranjem i distribucijom pri-
rodne vode, te pri tome odlucuje o lokaciji ,fabrike”, potreban
uslov (minimalan uslov) je da na lokaciji postoji izvor prirodne
vode. Medutim to nije dovoljno, ve¢ je dovoljan uslov da voda
bude za pice i da se koncesijom (ili na neki drugi nacin) moze ko-
ristiti taj izvor.

Drugi korak podrazumijeva da se na osnovu definisanja ,po-
zeljnih” faktora broj lokacija do kojih se doslo u prethodnom
koraku svede na nesto manji broj, kako bi se moglo vrsiti da-
lje analiziranje. U sustini, to su faktori bez kojih objektivno bi-
znis moze da funkcionise, ali sa njima funkcioniSe uspjesnije i
realizuje bolje rezultate. U skladu sa tim, Petkovic i Berberovic
(2013) navode da su u XXl vijeku presudni faktori za izbor pode-
sne lokacije blizina univerziteta, pristup internetu, kao i pristup
autoputevima i aerodromima.

Primjer:

| dalje je rijec o preduzetniku iz prethodnog primjera, za kojeg su
navedeni potrebni i dovoljni uslovi za realizaciju biznisa. No, sada
je potrebno uzeti u obzir faktore koji bi olaksali njegovo poslovanje,
odnosno omogucili mu bolje rezultate, a samim tim i veci poslovni
uspjeh. Na primjer, ukoliko postoji izvor koji ispunjava potrebne i
dovoljne uslove, a on se nalazi u prirodi, izolovano od glavnih sao-
bracajnica i ostatka infrastrukture, preduzetnik moze ,de facto” da
puni vodu, medutim, nece mu biti jednostavno da svoje proizvode
distribuira. U skladu sa tim, u ovoj fazi preduzetnik treba da done-
se odluku da lokacija treba da bude u okruzenju sa dobro razvije-
nom infrastrukturom, koja omogucava jednostavan pristup glavnim
saobracajnicama, koja nema u blizini fabrike ili slicne generatore
negativnih eksternalija koje bi mogle negativno uticati na njegovo
poslovanje.

U trecem koraku preduzetnik najprije definise kriterijume za
poredenje, a zatim vrsi samo poredenje. U ovom koraku je bit-
no da postoji dovoljno opcija iz prethodnog koraka, kako bi se
uopste mogle porediti i kako bi se ustanovilo koja je vise pre-
ferirana, ali je istovremeno bitno da nema previse opcija, kako
samo poredenje ne bi iziskivalo prevelike resurse, povecavalo
materijalne troskove i troSkove propustenih prilika. U ovom ko-
raku korisno je pri poredenju uvoditi pondere, kako bi se mo-
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Trgovina u XXI
vijeku

Tehnologija je znacajno
uticala na maloprodaju,
a posebno maloprodaju
preko interneta.

glo ne samo deskriptivno, vec i numericki odrediti koja je opcija
bolja od koje. Odnosno, korisno je omoguciti formiranje ordi-
nalnih ili eventualno intervalnih skala mjerenja.

Pogodnost lokacije biznisa ocjenjuje se sa razlicitih aspe-
kata, pa se u vezi s tim postavlja pitanje na koji nacin doni-
jeti zakljucak o pogodnosti konkretne lokacije. Odgovor
na ovo pitanje moze se dobiti vrednovanjem pojedinih
karakteristicnih zahtjeva. S tim ciljem svaki pojedinacni
zahtjev treba vrednovati (Berberovi¢ & Berberovic, 1996,
str. 114).

Cetvrti korak je zapravo ishod trec¢eg koraka. Svodi se na pro-
sto iS¢itavanje opcije koja je u prethodnom koraku ,dobila naj-
veci skor”.

lako se preduzeca razlikuju po brojnim karakteristikama, po-
cevsi od njihovih djelatnosti pa do konkretnijih obiljezja, posto-
je odredene tendencije koje su primijecene u praksi, a u vezi
su sa izborom lokacije biznisa. Dosadasnja iskustva ukazuju na
tendencije da se:
objekti trgovine na malo i usluzni servisi lociraju na mjesti-
ma koja su pristupacna potrosacima i korisnicima usluga;
objekti trgovine na veliko najcesce se lociraju na mjestima
koja su pristupacna saobracajnicama i drugoj potrebnoj
infrastrukturi, koja je potrebna za ovu vrstu djelatnosti;
proizvodni pogoni se lociraju na mjestima koja su dobro
povezana sa saobracajem, povoljnim uslovima za snabdi-
jevanje materijalima, vodom, mogucnostima za obezbje-
denje potrebnih ljudskih potencijala i drugih preduslova;
firme koje svoju djelatnost obavljaju iz savremenih komu-
nikacionih sistema mogu se locirati u stanovima i drugim
pogodnim pomocnim prostorijama (Petkovi¢ & Berbero-
vi¢, 2013, str. 83)

2.7.4. Lokacija objekata trgovine

Prva decenija XXI vijeka definitivno je u znaku prodora novih
informaciono-komunikacionih tehnologija, koje su promijenile
i koje jos mijenjaju nacin poslovanja i pruzanja usluga. Tehno-
logija je znacajno uticala na maloprodaju, a posebno malopro-
daju preko interneta. lako takozvani ikomerc (eCommerce),
odnosno elektronska trgovina postaju sve popularniji, ipak je
klasicna maloprodaja u svijetu, a posebno kod nas, dominant-
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na. Razlozi za to su razliciti. Jedan od razloga je da primamljiva
lokacija omogucava ljudima da dotaknu, osjete i dozive proi-
zvode i usluge. U vecim prodajnim centrima potencijalni kupci
zele da budu videni i da vide. | kada nemaju namjeru da kupu-
ju, Cesto obavljaju kupovinu. Stoga, pogotovo u malom bizni-
su iz oblasti trgovine, tri su bitna faktora za uspjeh poslovanja,
i to: lokacija, lokacija i lokacija. Naravno, ovakvu interpretaciju
faktora uspjeha poslovanja ne smijemo simplificirati, ali znacaj
lokacije za mali biznis je cesto i od presudnog karaktera za op-
stanak biznisa, pogotovo ako se radi o usluznim biznisima.

Za lociranje objekata trgovine na malo i usluznih servisa, po
pravilu se polazi od sljedeceg (Bozi¢, 1996, str. 45):
1. brojaistrukture stanovnistva i njegove kupovne moci,

2. brojairasporeda objekata konkurencije,

3. pristupacnosti lokacije potrosacima,

4. raspolozivog parkinga i drugih komunalnih instalacija,
5. propisanih uslova rada i

6. uslova prodaje u trgovinskim centrima.
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SLIKA 14.
Analiza faktora izbora lokacije biznisa upotrebom internet servisa
(Izvor: http://mapa.banjaluka.rs.ba/mc/, pristupljeno 22.10.2012)

(1) Stanovnistvo svojim brojem, potrebama i kupovnom sna-
gom je kupac robe u trgovini na malo i korisnik brojnih i raz-
novrsnih usluga u usluznim servisima. Da bi se ocijenio buduci
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Konkurencije i izbor
lokacije

pogodnost izabrane loka-
cije ocjenjuje se i sa sta-
novista prisutnosti kon-
kurencije na izabranom
podrugju.

trzisni potencijal, potrebno je raspolagati podacima o brojno-
sti i strukturi stanovnistva na podrucjima na kojima planiramo
da obavljamo biznis. Za prikupljanje ovih podataka koriste se
odgovarajuce sluzbe statistike, komore i podaci drugih strucnih
sluzbi. Ali dobar broj informacija mozete i sami prikupiti. Anali-
zom svih prikupljenih podataka utvrduje se i sagledava kupovna
mo¢ stanovnistva na izabranom podrucju za vodenje biznisa.

(2) Medutim, pogodnost izabrane lokacije ocjenjuje se i sa
stanovista prisutnosti konkurencije na izabranom podrudju.
Ovo je i razlog da, pored ostalog, moramo raspolagati poda-
cima o broju, strukturi i rasporedu postojecih objekata koji
predstavljaju konkurenciju. | ove podatke mozemo dobiti od
komora i odgovarajucih regionalnih i opstinskih sluzbi i organa.
Uporedivanjem podataka o stanovnistvu, sto u osnovi predsta-
vlja kupovnu snagu tog podrucja, sa maloprodajnim i usluznim
kapacitetima, dobijamo podatke o uskladenosti ponude i tra-
Znje za odredenim proizvodima i uslugama. Nedovoljni ma-
loprodajni i usluzni kapaciteti u odnosu na potrebe, iskazane
preko broja i strukture stanovnistva, pokazuju valjanost izabra-
ne lokacije. U slucaju da se dode do zakljucka da su postojeci
kapaciteti objekata trgovine na malo i usluznih djelatnosti pre-
dimenzionirani, tad se moze ici na jednu od sljedecih varijanti:

izabrati drugu pogodniju lokaciju sa vec¢im brojem stanov-
nika po objektuili

locirati se na konkretnoj lokaciji uz uslov da po osnovu ni-
zih cijena, boljeg kvaliteta proizvoda i usluga budu obez-
bijedeni dovoljan broj potrosaca i veca konkurentnost.

(3) Ocjenu pristupacnosti objekta vrS§imo na osnovu toga
koliko je objekat uocljiv. Ovaj cilj se najbolje ostvaruje locira-
njem objekta na uglovima, raskrsnicama ulica, te na trgovima.
Na ovim prostorima su, po pravilu, najzivlji tokovi stanovnistva.
Ovo omogucava razgledanje izlozene robe, frekventniju posje-
tu prodajnim prostorima i usluznim objektima, a time se stvara-
ju uslovi za vecu prodaju. Ovakvu vrstu objekata pogodno je lo-
cirati i u neposrednoj blizini supermarketa, robnih kuca, Soping
centara i drugih objekata koji po svom karakteru privlace veliki
broj potrosaca.

Maloprodajni objekti neke robe kao sto su odjeca, obuca,
namjestaj, proizvodi ,bijele tehnike”, automobili i slicno loci-
raju se u neposrednoj blizini prodajnih mjesta istih proizvoda.
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Ovo iz razloga Sto se na taj nacin koncentriSe ponuda, a sto ima
za posljedicu povecanje broja potencijalnih potrosaca. Medu-
tim, kod neke specijalne robe (sportska oprema, poljoprivred-
ne apoteke i slicno) postizu se suprotni efekti. Otvaranje dva ili
vise ovakvih objekata na istom mjestu dovodi u pitanje njihov
opstanak.

(4) Kod lociranja maloprodajnih i usluznih objekata potreb-
no je obezbijediti i neophodnu komunalnu infrastrukturu: in-
stalacije za snabdijevanje strujom, vodom, gasom, kanalizaci-
jom, parkingom i slicno. U slucaju da neki od potrebnih uslova
nisu zadovoljeni, to se oni moraju rjesavati u skladu sa vazec¢im
propisima.

(5) Prilikom odredivanja lokacije za maloprodajne i usluzne
objekte potrebno je voditi racuna o uslovima rada koji su pro-
pisani za to podrucje. Ovdje se radi o sljedecem: poreske oba-
veze, cijena zakupa poslovnog prostora, rezimi rada (saobracaj,
radno vrijeme), ekoloski uslovi i drugo. Ovo proizlazi iz ¢inje-
nice da za razli¢ita podrucja Cesto vaze i drugi propisi u vezi sa
uslovima rada.

(6) Objekti maloprodaje i za pruzanje raznih vrsta usluga
mogu se locirati i u trznim objektima, takozvanim soping centri-
ma, koji mogu biti (Bozi¢, 1996, str. 48):

mjesni centri
rejonski centri i
regionalni centri.

(a) Mjesni centri su takva podrucja u kojima se lociraju naj-
cesce supermarketi, prodavnice hrane, ugostiteljski objekti,
zelene pijace, razni usluzni servisi (frizerski i kozmeticki saloni,
servisi za male popravke, servisi za pranje i ¢is¢enje i slicno). Ovi
centri, po pravilu, privlace veliki broj potrosaca i imaju svoje
parking prostore.

(b) Rejonski centri obuhvataju podrucja u kojima stanuje od
40 000 do 60 000 stanovnika. Karakteristike ovih centara su:
da su locirani na perifernim podrucjima grada, gdje je na istoj
lokaciji moguce izgraditi prostrane prodajne i usluzne prostore
sa svom potrebnom infrastrukturom, sto omogucava lociranje
veceg broja maloprodajnih i usluznih radnji. Ovo je i razlog da
oni privlace veliki broj potrosaca. Prodajni i usluzni prostori u
ovim rejonima se najcesce obezbjeduju ucescem u finansiranju
njihove izgradnje ili zakupom.
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(c) Regionalni Soping centri opsluzuju veliki broj stanovnika
okolnih naselja. Ovi centri su od zona stanovanja najcesce uda-
lieni i do 20, pa i vise kilometara. Oni su po svojim karakteristi-
kama dosta slicni rejonskim Soping centrima.

Lokacija objekata veleprodaje zahtijeva, pored ostalih uslova,
prije svega, povoljne transportne uslove od dobavljaca do skla-
distai od skladista do kupaca. Ovdje je veoma bitno da troskovi
transporta budu minimalni. Da bi se to postiglo lokacije vele-
prodajnih objekata se prilagodavaju mogucnostima koris¢enja
automobilskog saobracaja. Za lociranje veleprodajnih objekata
potrebno je obezbijediti i ostalu potrebnu infrastrukturu.

2.7.5. Lokacija malih fabrika

Lokacija malih fabrika umnogome je uslovljena vrstom biznisa.
One se po pravilu lociraju u za to odredenim industrijskim zo-
nama, prigradskim naseljima i seoskim podrucjima. Medutim,
neke od proizvodnih pogona moguce je locirati i u neposred-
noj blizini zona stanovanja. To su obicno takvi pogoni koji ne
narusavaju ekoloske prilike i ne zagaduju okolinu. Za lokaciju
malih fabrika i organizovanje proizvodnje neophodno je pri-
baviti saglasnost nadleznih organa, kao $to su sluzbe za urbani-
zam, ekologiju, komunalne poslove i drugo. Kod izbora lokaci-
je male fabrike potrebno je uzeti u obzir sve faktore koji uticu
na uspjesan rad firme.

Tu se, prije svega, misli na:
mogucnosti plasmana proizvoda;
nabavku materijala;
transport;
komunalnu infrastrukturu;
mogucnost angazovanja odgovarajuce radne snage;
poreske i druge obaveze.

Kod eventualne kupoprodaje biznisa veoma je aktuelan pro-
blem pogodnosti njegove lokacije. Pogodnost lokacije biznisa
ocjenjuje se sa razlicitih aspekata, pa se u vezi s tim postavlja
pitanje na koji nacin donijeti zakljucak o pogodnosti konkretne
lokacije. Odgovor na ovo pitanje moze se dobiti viednovanjem
pojedinih karakteristicnih zahtjeva.
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2.7.6. Lokacija biznisa zasnovanih na informaciono-
komunikacionim tehnologijama

U uvodu je nagovijestena sve veca rasprostranjenost informaci-
ono-komunikacionih tehnologija (IKT) u savremenom poslova-
nju. Danas veliki broj preduzeca postoji samo u onlajn, virtuel-
nom prostoru, te svoje poslovanje, umjesto u realnom, obavlja
u virtuelnom prostoru i vremenu. Kada je rije¢ o ovom tipu bi-
znisa, u njihovom slucaju se lokacija i dalje moZze posmatrati sa
prethodno pominjana tri aspekta, sa izvjesnim modifikacijama:
Lokacija kao adresa - cak i kada nemaju svoje zvanicne
kancelarije, te nemaju adresu poste, ova preduzeca mo-
raju biti locirana na nekoj virtuelnoj adresi, ato moze biti:
adresa veb (eng. web) stranice preduzeca, linkovi profila
na drustvenim mrezama, adresa elektronske poste i dr.
Zapravo, caki tradicionalna” preduzeca, koja imaju svo-
je fizicke poslovnice, ako dio svog poslovanja obavljaju
posredstvom IKT, osim klasicne adrese poste imaju i sve
ove dodatne odrednice elektronske ili virtuelne lokacije.
Lokacija kao parce interneta - u slucaju da preduzece
nema svoje poslovnice u fizickom smislu na odredenim
geografskim lokacijama, ono i dalje pripada nekom pro-
storu. Ovo takode vazi i za tradicionalna preduzeca koja
samo dio svog poslovanja obavljaju onlajn. Analogno
posmatranju reljefa i geografskog prostora kod tradi-
cionalnih preduzeca, ovdje se posmatraju razlicita IKT
sredstva i domeni na internetu. Dakle, kao $to je u slu-
caju klasi¢nih preduzeca nekada pogodan kontinentalni,
a nekada pomorski reljef, kod ovih preduzeca je vazno
donijeti pravilne odluke o izboru internet domena.
Lokacija kao dio trzista - bez obzira na to da li odredeno
preduzece ima ili nema poslovnice u stvarnom prostoru,
ono mora biti registrovano kod nadleznog organa vlasti,
mora poslovati postujuci legislativu organa javne uprave,
te mu placati obaveze i druge dazbine (kao sto su pore-
zi). U tom smislu lokacija kao dio trzista je istovjetna i u
slucaju virtuelnih preduzeca, kao i u slucaju tradicional-
nih. Kada preduzece ne bi posjedovalo ovo odredenje
lokacije, to bi znacilo da posluje u domenu sive ili ¢ak
crne ekonomije.

O pitanju specificnih smjernica za izbor lokacije u ovom do-
menu poslovanja potrebno je voditi racuna o informaciono-ko-

Virtuelno poslovanje

Danas veliki broj preduze-
(a postoji samo u onlajn,
virtuelnom  prostoru, te
svoje poslovanje, umje-
sto u realnom, obavlja
u virtuelnom prostoru i
vremenu.
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"Lokacijska svijest"

Znacaj lokacije za uspje-
$no poslovanje pojedini
autori objasSnjavaju preko
pojma ,lokacijske svije-
sti”.

munikacionom sredstvu koje se koristi, njegovoj fleksibilnosti
i pogodnosti za obavljanje poslovanja. Osim toga, narocito je
znacajan doseg (eng. reach, prev.autor) koju izabrani medij po-
stize. Sto je veca vidljivost ili posjecenost onlajn adresa, one su
atraktivnije. Zapravo, sve Sto se tice lokacije u tradicionalnom
biznisu, vazi i ovdje, samo Sto se umjesto fizickih i opipljivih
obiljezja lokacije, posmatraju njene virtuelne alternative.

2.7.7. Znacajizbora lokacije

O tome koliko je znacajan izbor prave lokacije za biznis, svje-
docdi cinjenica da je u okviru menadZmenta procesa biznisa,
kao jednog sistematicnog pristupa menadzmentu s ciljem da
dizajnira, upravljaiizvrsava organizacione procese, razvijen slo-
zen matematicki model za mjerenje uticaja izbora lokacije na
poslovne procese. Medutim, s obzirom na to da matematicko
modeliranje nije predmet proucavanja u ovom slucaju, o tome
se nece pisati opsirnije.

Vlakou i lakovidou (Vlachou i lakovidou, 2015) sugerisu da je
analiza faktora lokacije biznisa korisna ne samo za vlasnike bi-
znisa, vec i za donosioce odluke, koji ih mogu koristiti na nacin
da privuku investitore u regione, kako bi omogucili ekonomski
razvoj zajednice. Znacaj izbora lokacije biznisa najvise se ogle-
da u postojanju pozitivnog i statisticki znacajnog stepena kore-
lacije izmedu faktora koji direktno zavise od lokacije (pri cemu
se prvenstveno misli na troskove determinisane lokacijom, kao
i pogodnosti tipa subvencija i sl) i rezultata poslovanja preduze-
ca. Prema Bozicu (1996), lokacija utice na rezultate biznisa po
raznim osnovama kao Sto su: troskovi u vezi sa nabavkom, mo-
gucnost obezbjedenja potrebnih kadrova, obim moguce pro-
daje proizvoda i usluga, razlicita poreska opterecenja i olaksice,
komunalni i drugi poslovi okruzenja.

Znacaj lokacije za uspjesno poslovanje pojedini autori obja-
$njavaju preko pojma ,lokacijske svijesti”.

Lokacijski svjesni preduzetnici, sa osjecajem za lokaciju i
njen uticaj na poslovne procese, u stanju su da osjete tre-
nutni status biznisa, ali i da razumiju ukupni poslovni pro-
ces. Na osnovu toga oni su u stanju da dinamic¢no reaguju
i mijenjaju cjelokupne procese izvrsenja biznisa kako bi
postigli krajnje ciljeve (Zhu, Vanden Broucke, Zhu, Vant-
hienen & Baesens, 2015).
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Moze se zakljuciti da je, pored nesporne vaznosti efikasnog
izbora lokacije biznisa, podjednako vazno da preduzetnik
ostvaruje ,interakciju sa lokacijom” na nacin da koristi sve po-
godnosti koje mu pruza, u smislu da dinamicno reaguje na prili-
ke koje se ukazuju, a da istovremeno negativno dejstvo faktora
lokacije nastoji minimizirati tako Sto ce svoj biznis prilagodavati
uslovima lokacije.
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Uloga i model,
finansiranja
preduzetnickih
poduhvata

Ishodi ucenja

= Nakon izbora poslovne ideje, izbora nacina pokretanja
biznisa i izbora lokacije buduceg preduzetnickog podu-
hvata, postavlja se klju¢no pitanje: kako finansirati predu-
zetnicki poduhvat?

= Nakon ¢itanja ovoga poglavlja studenti ce biti u mogucno-
sti da ocijene prednosti i nedostatke finansiranja predu-
zetnickih poduhvata iz dostupnih formalnih i neformalnih
izvora finansiranja.
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Centralni dio biznis
plana

Centralni dio biznis plana
¢ini proraun novcanih
sredstava potrebnih za
realizaciju ~ operativnih
planova.

3.1. Procjena neophodnih novcanih
sredstava za pokretanje preduzetnickog
poduhvata

Procjena potrebnih novcanih sredstava za biznis proizlazi u
osnovi iz projekcije poslova koji se namjeravaju obavljati. S ob-
zirom na to da predracun tokova novcanih sredstava treba da
je sadrzan vec u biznis planu, to ¢e dobar dio ovih podataka,
koji se odnose na finansiranje, biti osnov za izradu finansijskog
plana. Znaci, centralni dio biznis plana ¢ini proracun novcanih
sredstava potrebnih za realizaciju operativnih planova. Bez pro-
racuna finansijskih - novcanih sredstava nijedan ulagac ili kre-
ditor ne bi podrzao zahtjev za novcana sredstva potrebna za
biznis. Finansijski proracun u osnovi omogucava, vise nego bilo
koje drugo sredstvo, da se dode do razumne odluke o finan-
siranju preduzetnistva. Novcani proracun pomaze ulagac¢ima i
bankama da dobiju odgovore na pitanja, kao Sto su:

Kolika su sredstva potrebna za ulaganje u biznis?

U kojem roku ce sredstva biti vracena?

Kakvi se efekti mogu ocekivati od biznisa?

Pored procjene ukupno potrebnih novcanih sredstava, po-
trebno je utvrditi i strukturu novcanih sredstava, to jest kolika su
potrebna:

stalna - osnovna sredstva i
obrtna sredstva.

Ova podjela je zasnovana sa stanovista duzine angazovanja
sredstava, to jest da li se sredstva koriste samo u jednom ciklu-
su - obrtna sredstva ili u vise reprodukcionih ciklusa - stalna
sredstva.

3.2. lzvori finansijskih sredstava

Svakako jedno od najtezih pitanja za preduzetnika je kako naj-
lakSe i najpovoljnije obezbijediti potrebna novcana sredstva?
Nakon sto bude izvrsena procjena koliko novcanih sredstava je
potrebno za finansiranje biznisa, preduzetnik se mora odluciti
i koji dio predvidenih sredstava ¢e obezbijediti iz vlastitih sred-
stava, a koji dio od kreditora ili ulagaca kao tudi kapital. Struk-
tura i obim uloZenih sredstava u konkretan biznis zavise, prije
svega, od njegovih projektovanih rezultata. Ova meduzavisnost



LABORATORIJA IDEJA - Uloga i modeli finansiranja
Od ideje do preduzetni¢kog poduhvata preduzetnickih poduhvata | 103

je jace naglasena kada su u pitanju tudi izvori, ali je prisutna i
prilikom usmjeravanja sopstvenih sredstava.

Kako se ulaganja u biznis najcesc¢e finansiraju sopstvenim
i tudim izvorima, po pravilu, vecu ekonomsku stabilnost daju
ulaganja iz sopstvenih izvora. To je i logicno, s obzirom na to
da se na tuda sredstva placa kamata kao cijena za pozajmljeni
kapital. Ucesce vlastitih izvora, u ukupnim izvorima ima znacaja
i sa gledista upravljackih prava u biznisu. U vezi s tim definitiv-
no je zlatno pravilo finansiranja po kome ucesce vlastitih izvora
u ukupnim finansijskim izvorima treba da bude vece od 51%.
Zlatno pravilo podrazumijeva da se zaduzivanje koristi samo za
finansiranje kapitalnih projekata i nije pozeljna opcija za finan-
siranje tekucih izdataka.

3.2.1. Interni izvori samofinansiranja

Preduzecu koje je uspjesno prebrodilo takozvane ,djecje bo-
lesti” i koje posluje vise od tri godine od osnivanja na raspo-
laganju su brojni interni izvori samofinansiranja. Finansiranje
tekucih i razvojnih aktivnosti iz ostvarene i akumulirane dobiti
je prvenstveni nacin finansiranja svakodnevnih i razvojnih po-
treba preduzeca. Interni izvori finansiranja su oni koje preduze-
Ce stvara u sebi, bilo mobilizacijom osnovnih sredstava i dugo-
roc¢nih plasmana, dugoro¢nim rezervisanjem na teret prihoda,
akumuliranjem dijela neto dobitka za sebe, ili pak pokrivanjem
efekta revalorizacije ukupnim prihodom. Prema tome, interni
izvori samofinansiranja, prema Mikerevicu, su (2009, str. 165):

Amortizacija

Naplacena glavnica dugorocnih potrazivanja

Dugorocna rezervisanja na teret prihoda

Akumulirani neto dobitak

Efekti revalorizacije nadoknadeni iz ukupnog prihoda

3.2.2. Eksterni izvori finansiranja

Nemogucnost da se sa internim finansijskim izvorima zadovolje
potrebe reprodukcije biznisa namece potrebu angazovanja ek-
sternih - tudih izvora finansiranja. Njihovo angazovanje se vrsi
samo u slucajevima kada ta ulaganja pozitivno uticu na rezulta-
te i razvoj samog biznisa.

Zlatno pravilo
finansiranja

UceSce vlastitih izvora
u ukupnim finansijskim
izvorima treba da bude
vece od 51%.
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Tuda sredstva

Ulaganje tudih sredstava
omogucava  povecanje
obima poslovanja, sma-
njenje troSkova po jedi-
nici obima poslovanja i
povecanje profita.

U vezi s tim potrebno je definisati kriterjjume za angazova-
nje finansijskih sredstava iz tudih izvora. Ti kriterijumi se mogu
naznaciti kao:

utvrdivanje optimalnog odnosa izmedu vlastitih i tudih
izvora,

dokumentaciona osnova angazovanja eksternih - tudih
izvora finansiranja,

granice koris¢enja kreditnih aranzmana,

oblici eksternih finansijskih izvora i

provjera efekata koriscenja tudih izvora finansiranja.

Ulaganje tudih sredstava omogucava povecanje obima po-
slovanja, smanjenje troskova po jedinici obima poslovanja i po-
vecanje profita. Prosirenje obima posla - biznisa po ovom osno-
vu moze da se vr$i samo do odredene gornje granice, na kojoj
se ostvaruje prirast dobiti - profita u odnosu na prirast troskova,
uslovljenih angazovanjem tudih finansijskih izvora. Ta granica
odreduje i u¢esce tudih - eksternih u ukupnim finansijskim izvo-
rima.

Pri podnosenju zahtjeva za angazovanje tudih izvora zaj-
modavcu se podnosi odredena dokumentacija. Na osnovu nje
podnosilac zahtjeva pruza dokaz zajmodavcu da ¢e pozajmlje-
ni kapital biti vracen pod odredenim uslovima. Taj kreditni za-
htjev sadrzi, po pravilu, sljedece:

podatke o iznosima trazenog kredita i dinamici koriscenja
sredstava,

podatke o raspolozivim potencijalima firme,

podatke iz bilansa stanja i bilansa uspjeha,

podatke o stepenu likvidnosti i solventnosti u proteklom
periodu,

podatke o nivou poslovnog uspjeha,

projekciju gotovinskih tokova (cash flow projection, engl.)
odnosno profitabilnosti projekta.

Kreditni aranzmani pribavljaju se potrebnim sredstvima pod
uslovima koji iz tih ulaganja proizlaze. A ti rezultati zavise, po-
red ostalog, od: roka otplate kredita, visine kamate na kreditna
sredstva, kolaterala, nivoa profitabilnosti i mogucnosti otplate.
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3.3. Modeli i forme finansijske podrske
preduzetnickim poduhvatima u
novoformiranim preduzec¢ima

Postoji nekoliko nacina pokretanja biznisa u formi novoformi-
ranog preduzeca. Takozvani start-ap biznisi (start up, engl. novi
biznis, novoosnovano preduzece, prev. aut.) ili novoformirana
preduzeca koja krecu od nule, kupljena preduzeca u proce-
su privatizacije drzavnog kapitala, pri cemu je moguce spin of
(spin off, engl. izdvajanje, odvajanje, prev. aut.) privatizacijom
kupiti samo dio privrednog sistema ili cijelo preduzece, akvizi-
cije i merdzeri, fransizni poslovi gdje se kupuje razradeni biznis
po principu ,klju¢ u bravu”. Bez obzira na to o kojem nacinu
pokretanja poslovne aktivnosti je rijec, ukoliko se radi o mikro
i malim preduzecima, bi¢ce neophodno za investiciona ulaga-
nja i pocCetna obrtna sredstva kombinovati vlastita i pozajmlje-
na finansijska sredstva. U tom slucaju jak bankarski sektor, ali i
postojanje Sema investitora rizicnog kapitala i garancija moraju
da obezbijede pristup pocetnom kapitalu za takozvano start-ap
preduzece.

Literatura iz ove oblasti danas tretira odluku o postajanju
preduzetnikom kao odluku o izboru profesije. Posljednja istra-
Zivanja naglasavaju znacaj nekoliko varijabli koje mogu uticati
na tu odluku: ogranicenja kod pozajmljivanja (Hurst & Lusardi,
2004; Parker & Van Praag, 2007); ljudski kapital (Lazear, 2005;
Parker & Van Praag, 2006); geografska lokacija (Acs & Arming-
ton, 2006); kognitivne pristrasnosti (Puri & Robinson, 2005); i
etnicka pripadnost u multietnickim zemljama (Fairlie, 2004).
Nije jedini nacin pokretanja poslovne aktivnosti pocetak pre-
duzetnickog poduhvata od nule, vec¢ je moguce nastaviti po-
rodicni biznis ili kupiti razraden biznis. Interesantni su rezultati
pojedinih istrazivanja koja pokazuju snaznu korelaciju izmedu
onih koji odluce da postanu preduzetnici i njihovih roditelja
koji su se samozaposlili (Lentz & Laband, 1990; Dunn & Holtz-E-
akin, 2000; Stefanovi¢, lvanovi¢-Duki¢ & Jankovi¢-Mili¢, 2013;
Petkovic et al., 2017; Petkovic, 2017).

Parker i Van Praag (2006) su u istrazivanju u Holandiji dosli
do zakljucka, na osnovu empirijske analize dobijenih podata-
ka, da postoje pretpostavke da ce individue ciji roditelji vode
porodicne biznise, a koje su se skolovale iz oblasti ekonomije,
za nekoliko godina sa vecom vjerovatnocom preuzeti firme ciji

Mreza investitora

Jak bankarski sektor, ali
i postojanje Sema inve-
stitora rizicnog kapitala i
garancija moraju da obez-
bijede pristup pocetnom
kapitalu za takozvano
start-ap preduzece.
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Uzor u porodici

Pretpostavke da ce neko
biti preduzetnik su vece
ako su takve osobe imale
svoje uzore u najblizem
okruZenju, to jest u svojoj
porodici.

vlasnici nisu njihovi roditelji, nego preduzetnici koji nisu ima-
li roditelje koji vode biznise. Dakle, pretpostavke da ce neko
biti preduzetnik su vece ako su takve osobe imale svoje uzore u
najblizem okruzenju, to jest u svojoj porodici. Do istih rezultata
dosao je i Petkovic (2017) u istrazivanju u Banjoj Luci.

Bez obzira na sve ove pretpostavke, obezbjedenje neop-
hodnog pocetnog kapitala za pokretanje vlastitog biznisa nije
nimalo jednostavan zadatak. Ako individue smatraju da imaju
dobru poslovnu ideju sa potencijalima trzisSne eksploatacije i
finansijske isplativosti, a nemaju sopstveni kapital za pokreta-
nje biznisa od nule, morace da ubijede investitore da uloze svoj
novac u njihov poslovni poduhvat. Put za finansijsku podrsku,
kada se krece od nule, pocinje od manjih iznosa sopstvenog
novca, ustedevine ili pomoci prijatelja i porodice i taj vlasnicki
kapital se zove pocetni ili sjemenski kapital (seed capital, engl.
prim.aut.).

Obicno, taj iznos kapitala je premali da bude uspjesno zapo-
cet poslovni poduhvat, tako da je uobicajena praksa da inicijal-
ni kapital ukljucuje odredena dugovanja. Tradicionalno, vlasnik
treba da ima najmanje dvije trecine od trazenog iznosa (Cor-
man & Lussier, 1996).

Glavni princip za investitora koji ulaze u tude poslovne po-
duhvate je obecavajuca poslovna ideja formalno predstavljena
u formi biznis plana, brz povrat ulozenog kapitala i sigurnost
povrata novca, uz zaradu koja premasuje sigurne marze do-
biti koje je moguce ostvariti cuvajuci novac u bankama. Istim
principima treba da se rukovode potencijalni preduzetnici koji
zele da uloze vlastita sredstva za pokretanje biznisa. Moraju da
ubijede sebe, ali i investitore da ce njihove poslovne aktivnosti
ostvarivati profit koji ¢e u buducnosti obezbijediti opstanak i
napredak biznisa (Tracey & Tracey, 2007).

U narednim redovima cemo iz pregleda literature identifi-
kovati glavne forme i izvore finansijskih sredstava za podrsku
pokretanja poslovnih aktivnosti u razvijenim zemljama svijeta.
Prethodne studije dokumentuju da su start-ap preduzeca u tra-
dicionalnim industrijama uglavnom finansirana iz kapitala, inve-
stiranog od samih preduzetnika, sa ili bez pomocdi rodaka ili pri-
jatelja, sa bankarskim kreditima i trgovackim kapitalom (Ooghe,
Manigart & Fassin, 1991; Berger & Udell, 1998). Za ovu vrstu firmi
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riznicni kapital nije tipicno na raspolaganju u start-ap fazi kao
Sto je to slucaj sa preduzecdima iz takozvane visoke tehnologije.

Za preduzeca koja tek treba da budu formirana, potencijalni
izvori finansiranja su:
porodica i prijatelji,
mikrokreditne organizacije,
javni fondovi ili drzavne razvojne banke uz garanciju kre-
ditno-garantnih fondova,
velika preduzeca na bazi javno-privatnog ili privatno-pri-
vatnog partnerstva i kooperacije,
fondovi rizicnog kapitala,
,2andeli” investitori i
crowdfunding.

Start-ap kapital za pocetak poslovanja od nule moze se na-
baviti i od javnih fondova ili drzavne razvojne banke uz garan-
ciju kreditno-garantnih fondova. Takvih primjera ima veliki broj
u razvijenim zemljama svijeta. Poslovna ideja se evaluira od
strane evaluacionih komiteta koji prema unaprijed definisanim
prioritetnim kriterijumima nude mogucnost finansiranja pocet-
nog kapitala za formalno otpocinjanje biznisa. Istovremeno,
kreditno-garantni fondovi obezbjeduju kolateral kod komerci-
jalnih banaka ili mikrokreditnih institucija kod kojih potencijalni
preduzetnik aplicira za pocetni kapital. Kada preduzece pocne
sa poslovanjem prolazi nekoliko faza u svom Zivotnom ciklusu
i stice mogucnost da dode do dodatnog kapitala generalno sa
dvije strane:

sa strane akcijskog kapitala i
sa dugovne strane.

Modele i forme finansijske podrske mikro i malih preduzeca
koja su prebrodila ,djecje bolesti” poslovanja i pocela da se ra-
zvijaju predstavicemo i klasifikovacemo u narednim redovima.

Finansiranje malih i srednjih preduzeca je predmet velikog
interesovanja kako politicara, tako i akademske zajednice zbog
znacaja MSP u privatnom sektoru Sirom svijeta i shvatanja da
su ova preduzeca finansijski ogranicena (Beck, Kunt & Peria,
2009). Kako navode Beck et al. (2009) u svom radu, veliki broj
studija koje su uzimale u obzir komparaciju preduzeca prema
velicini, pokazali su da MSP ne vide troskove kredita i pristup
finansiranju kao najvecu prepreku rastu i razvoju biznisa, ali ih

Gdje nabaviti start-
ap kapital?

Start-ap kapital za pocetak
poslovanja od nule moze
se nabaviti i od javnih fon-
dova ili drzavne razvojne
banke uz garanciju kredit-
no-garantnih fondova.
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Nova paradigma
finansiranja MSP

Posljednje studije (Berger
& Udell, 2006; Berger, Ro-
sen & Udell, 2007) kako
navode Beck et al. (2009)
pocinju da osporavaju tra-
dicionalnu ulogu lokalnih
banaka i predlazu novu
paradigmu za bankarsko
finansiranje MSP.

svakako vide kao faktor koji usporava MSP vise nego velika pre-
duzeca (Schiffer & Weder, 2001; IADB, 2004).

Dalje, u akademskim diskusijama posljednjih godina javile
su se debate o prirodi odnosa banaka i MSP. Doskora, vrijedje-
lo je misljenje da su domace i manje banke sklonije finansira-
nju MSP zato sto su bolje prilagodene za takozvano ,partnersko
pozajmljivanje”, to jest za tip finansiranja primarno zasnovan na
,s0ft” (mekanim, engl. prev.aut.) informacijama dobijenim od
kreditnih sluzbenika kroz kontinuirane, personalizovane i ne-
posredne kontakte sa MSP, njihovim vlasnicima i menadzerima,
kao i lokalnoj zajednici u kojoj posluju (Keeton, 1995; Berger,
Klapper & Udell, 2001; Sengupta, 2007).

Medutim, posljednje studije (Berger & Udell, 2006; Berger,
Rosen & Udell, 2007) kako navode Beck et al. (2009) pocinju
da osporavaju tradicionalnu ulogu lokalnih banaka i predlazu
novu paradigmu za bankarsko finansiranje MSP, tvrdeci da veli-
ke snazne inostrane banke, u odnosu na druge institucije finan-
siranja, mogu da imaju komparativhu prednost u finansiranju
MSP kroz sirokogrude tehnologije pozajmljivanja (na primjer
pozajmljivanje bazirano na imovini preduzeca, faktoring, lizing,
bodovanje kredita, i tako dalje) i centralizovanu organizacionu
strukturu umjesto pozajmljivanja zasnovanog na partnerstvu.

Postoji nekoliko teorija u literaturi medusobno suprotstavlja-
jucih koje pokusavaju da objasne modele ponasanja MSP prili-
kom izbora modela finansiranja (Balling, Bernet & Gnan, 2009).

Pecking order teorija (teorija hijerarhije, prev.aut.) tvrdi da se
najjeftiniji izvor finansiranja koristi prvi. U ovoj teoriji strukture
kapitala preduzeca i finansijskih odluka, preduzeca za prioritet
imaju svoje izvore finansiranja (od unutrasnjih finansijskih izvo-
ra do kapitala) u skladu sa principom najmanjeg napora ili naj-
manjeg otpora. Prvo se koriste unutrasnja sredstva, a kada se
istrose, preduzece se zaduzi, pa tek na kraju koristi kapital, to
jest fiksnu imovinu za dalja eksterna zaduzivanja.

Staticna trade-off teorija (teorija kompromisa, prev.aut.) na-
glasava da marginalni troskovi finansiranja usmjeravaju odluke
finansijske prirode, i kao rezultat takve analize dodatni izvori
finansiranja se koriste iz razlicitih izvora paralelno (iz duga i iz
vlasnickog kapitala, to jest imovine preduzeca).
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Finansiranje MSP sektora generalno zavisi od vrste djelatno-
sti, to jest od privrednog sektora i faze zivotnog ciklusa predu-
zeca. S ciljem rasta i razvoja, MSP moraju obezbijediti neop-
hodna finansijska sredstva za podrsku razvojnih projekata, pri
cemu ciklus finansijskog rasta i potreba se mijenja u zavisnosti
od faze rasta, pri cemu treba racunati na koris¢enje vlastite imo-
vine preduzeca i zaduzenja (Balling et al., 2009). Pitanje na koje
teorija preduzetnistva i privredna praksa treba da daju odgovor,
a posebno u vrijeme recesije je sljedece:

Da li u razvojne projekte u MSP ici sa konzervativnim naci-
nom finansiranja razvojnih potreba ili je potrebno ulaziti u vece
rizike i pojacati finansiranje zasnovano na zaloznom pravu imo-
vine?

U zavisnosti od Zivotnog ciklusa preduzeca, velicine i snage,
razliciti su i izvori finansijske podrske MSP. Na slici 15 predsta-
vljeni su izvori finansiranja MSP u Evropi.

Velicina preduzeca

Uloga i modeli finansiranja
preduzetnickih poduhvata

Zivotna dob

Raspolozivost

informacija

-

Veoma mala

preduzeca, bez
mogucnosti

Mala preduzeca,
sa mogucim visokim
potencijalom rasta

Srednja preduzeca,
saizvjesnom
kreditnom istorijom,

Velika preduzeca
sa poznatim
rizikom i kreditnom

hipoteke i bez ali Cesto sa limitiranom sa dostupnim istorijom
kreditne istorije kreditnom istorijom kolateralom
’ Inicijalna interna sredstva I—>
M Andeli investitori I\A Rizi¢ni kapital I\A Javni kapital

{ Trgovacki krediti I

<—{ Komercijalni papiri I—>

-

Finansiranje finansijskih institucija

-

-

Srednjorocni krediti

I_>

Privatni plasmani

4—‘ Javni dug I
SLIKA15.

Izvori finansiranja malih i srednjih preduzeca u Evropi
(Izvor: Beck et al., 2009, str. 62)
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Finansiranje preko
berze kapitala

Ako Zele dalje da pomje-
raju granice rasta i razvo-
ja, mogucnost dokapitali-
zacije se javlja ulaskom na
berze.

Kako mikro i malo preduzece raste, dobija pristup posredni-
cima, to jest organizacijama i institucijama koje se bave finansi-
ranjem, pozajmljivanjem novca i investiranjem kapitala. Otva-
raju se mogucnosti pristupu takozvanim fondovima rizicnog
kapitala (Venture Funds, engl.) sa aspekta ulaska tudeg kapitala
u biznis kroz mijenjanje vlasnicke strukture, kao i sa dugovne
strane, otvaraju se mogucnosti zaduzivanja kod komercijalnih
ili specijalizovanih banaka.

Rizicni kapital, kao i trgovacki kredit (business to business,
engl.) kao nacin finansiranja mikro i malih preduzeca u ranoj
fazi postojanja, tipicno se javljaju nakon $to su proizvod ili uslu-
ga uspjesno testirani na trzistu i ako imaju potencijal za dalju
proizvodnu i marketinsku eksploataciju. Tek nakon te faze, ako
prezive, preduzeca dalje dobijaju laksi pristup trzistu kapitala i
kredita. Ako Zele dalje da pomjeraju granice rasta i razvoja, mo-
gucnost dokapitalizacije se javlja ulaskom na berze preko ko-
jih se emisijom akcija, obveznica i drugih hartija od vrijednosti,
uz ili bez gubitka dijela vlasnickog udjela stize do neophodnih
novcanih sredstava za dalji rast i razvoj.

MSP u zavisnosti od definisanih prioriteta u razvojnim stra-
tegijama zemalja i nivoa razvijenosti institucija i instrumenata
preduzetnicke infrastrukture, do dodatnog kapitala mogu doci
iz vladinih fondova i specijalizovanih razvojnih agencija kroz
grantove, sufinansiranje projekata, subvencije i razne direktne
podsticaje, ekstra povoljne kredite sa minimalnim kamatnim
stopama, dugim grejs periodom i rokovima otplate, ali i kroz
poreske olaksice i druge instrumente monetarne i fiskalne po-
litike. Zemlje Evropske unije, zemlje kandidati i potencijalni
kandidati, imaju dodatne mogucnosti pristupa raznovrsnim i
bogatim zajednickim evropskim fondovima i razlicitim izvorima
eksternog finansiranja MSP. U narednim redovima ¢emo detalj-
nije prezentovati mogucnosti i izvore finansiranja MSP.

3.3.1. Andeosko finansiranje

Za vec formirano mikro ili malo preduzece, na pocetku ciklusa
rasta, finansiranje zavisi prvenstveno od inicijalne imovine pre-
duzeca (equity, engl.) i spoljnih investitora kroz, na primjer ta-
kozvano andeosko finansiranje. Unutrasnje finansiranje ili imo-
vina se definise kao fondovi koje obezbijedi osnivac ili osnivaci
biznisa (partneri, ortaci, prijatelji, rodaci) iskljucivo za pokreta-
nje biznisa, dok je andeosko finansiranje neformalno, bez po-
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srednika direktno finansiranje gdje ,andeli”, koji su po pravilu
bogati pojedinci, direktno investiraju u mala preduzeca kroz
ugovor o osnivanju i uzimanje dijela vlasnistva preduzeca, ali
bez upravljacke uloge (Sahlman, 1990). ,Generalno govoreci,
deset puta veci povrat investicije u manje od pet godina” (Awe,
2006, str. 90). Vrlo cesto ,andeli” rade kao male investicione
grupe unutar kojih ukrupnjavaju svoj kapital i koordinisu inve-
sticione odluke, te uz pomoc advokata i racunovoda sklapaju
ugovore i investiraju u mala preduzeca (Prowse, 1998).

U Sjedinjenim Americ¢kim Drzavama postoji veliki broj ova-
kvih klubova investitora. Te grupe se sastaju na mjesecnoj osno-
vi, nekada i sedmicnoj, kako bi dale priliku vlasnicima nastajucih
preduzeca da predstave svoje poslovne ideje i namjere. Postoji
nekoliko razlicitih vrsta ,andela” investitora (Burk & Lehmann,
2006, str. 125-126):

Penzionisani investitori. Ova vrsta investitora dolazi iz reda
senior menadzmenta velikih kompanija i mogu da budu
zainteresovani da doprinesu novim preduzecima naistom
nivou. Koriste svoje otpremnine ranijeg penzionisanja ili
penzione fondove da investiraju.

Investitori dodatne vrijednosti. To su investitori pocetnog
kapitala koji generalno ostaju u pozadini, ali su veoma ak-
tivni ako nastanu problemi. Nastoje da investiraju do 250
000 USS$.

Profesionalni andeli. Ovi ulagaci dolaze iz tradicionalnih
profesija - advokati, doktori i racunovode. Normalno, vrlo
pazljivo istrazuju druge partnere prije investiranja i namje-
raim je dainvestiraju u kompanije ciji su proizvodiiili uslu-
ge iz njihovih profesija. Generalno nisu zainteresovani da
budu ukljuceni u biznis.

MenadZzeri ulagaci. Ovi ulagaci mogu biti na raspolaganju
zbog korporativnih rezanja organizacionih struktura (da-
unsajzing-downsizing, engl.). Zainteresovani su da dopri-
nesu aktivnom menadzmentu svojim vjestinama. U kraj-
njem efektu, njihovo investiranje se moze posmatrati kao
kupovina njihovog posljednjeg posla na kojem su radili.
Ako su preduzeca ,kratka” sa menadzerima, ovakvi inve-
stitori su veoma vrijedni.

Investitori preduzetnici. Ovo je kategorija klasicnih andela
investitora koji su uspjesni preduzetnici i koji Zele da rein-

"Andeli" investitori

Virlo Cesto ,andeli” rade
kao male investicione
grupe unutar kojih ukrup-
njavaju svoj kapital.
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Rizi¢ni kapital

Rizicni kapital (venture
capital, engl.) se odnosi
na fondove investirane u
nova ili visokorizicna pre-
duzeca, obi¢no uzamjenu
zavlasnicki udio”.

vestiraju svoj profit u raznovrsne kompanije. Oni preten-
duju da budu najveca i najaktivnija grupa ,andela”.
Socijalno odgovorni investitori. Socijalno svjesni investitori
namjeravaju da budu investitori koji njeguju vrijednosti i
Cije vrijednosti su u skladu sa kompanijom u koju ulazu.
Ova vrsta investitora je pazljiva prilikom evaluiranja vla-
stitih ulaganja. Na primjer, ova vrsta investitora moze da
koristi osiguranje za proizvode i usluge koji su prijateljski
prema okruzenju.

Porodicni investitori. Ova vrsta investitora prezentuje skup
porodica koje vrse selektivna investiranja. Obic¢no, postoji
jedna osoba koja predstavlja porodice u Cije ime pregova-
ra o investiranju.

Investitor posrednik. Mnoga start-ap preduzeca imaju po-
trebu za opremom i uslugama koje moraju da kupe na
trziStu iz kapitala koji zarade. Preduzeca mogu biti u mo-
gucnosti da posredno nabave neophodnu opremu kroz
razmjenu imovine za dobra i usluge.

Andeli investitori u Bosni i Hercegovini ne djeluju organizo-
vano niti se javljaju u navedenim oblicima. Inovacioni centar
Banja Luka (www.icbl.ba) je pocetkom 2012. godine organizo-
vao prvo investiciono vece i formirao mrezu poslovnih andela.
Mreza poslovnih andela Inovacionog centra Banja Luka postala
je prvi punopravni bosanskohercegovacki ¢lan Evropske mreze
poslovnih andela (EBAN), krovne organizacije koja okuplja 350
organizovanih mreza i grupa, 20 000 andela i primi do 40 000
poslovnih planova godisnje.

3.3.2. Fondovi rizicnog kapitala

Poslovni poduhvati mogu proizaci iz brilijantnih ideja ili mu-
kotrpnog istrazivackog rada u improvizovanim uslovima, od
strane pojedinaca koji imaju znanje, viziju i spremnost za rizik.
Mnoge multinacionalne korporacije su zapocele na takav na-
¢in, i to uglavnom iz oblasti informaciono-komunikacionih teh-
nologija. Za takve ili slicne poslovne ideje iz oblasti naprednih
i obecavajucih i neistrazenih tehnologija, koje mogu da ostvare
potencijalno brzi rast, moguci izvor pocetnog kapitala su fon-
dovi rizicnog kapitala.

Rizi¢ni kapital (venture capital, engl.) se odnosi na fondo-
ve investirane u nova ili visokorizi¢na preduzeca, obicno
u zamjenu za vlasnicki udio” (Corman & Lussier, 1996, p.
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293). ,Firme rizicnog kapitala skupljaju novac privatnih
investitora i oc¢ekuju visoki godisnji povrat (20 - 40%) na
svoju investiciju i obi¢no investiraju u kompanije na peri-
od od tri do sedam godina (Awe, 2006, str. 90).

Jedan od glavnih problema sa kojima se suocavaju MSP u
zemljama u tranziciji je pristup povoljnim spoljnim izvorima
finansiranja (OECD, 2013; IFC, 2010; Balling et al., 2009; Burk
& Lehmann, 2006). Sve kompanije suocavaju se sa ovim pro-
blemom, bez obzira na to da li su to kompanije koje vec imaju
razvijene poslove ili one koje su start-ap biznisi. Posebno, ovaj
problem se odnosi na MSP preduzeca u ranim fazama razvoja
(start-ap kompanije) koje nemaju dovoljno sredstava za aktiv-
nosti istrazivanja, razvoja i komercijalizacije inovacija (Hisrich
et al., 2016). Takode je veoma tesko naci izvore za finansiranje
istrazivanja, razvoj i inovacije projekata. Istrazivanja ukazuju na
to da je rizicni kapital jedan od najpouzdanijih izvora finansira-
nja za nove poduhvate. Prema mnogim istrazivanjima u razli-
Citim zemljama svijeta, rizicni kapitalisti analiziraju od 100 do
200 projekata prije nego $to uloze svoja finansijska sredstva,
a ulazu samo u mali broj njih (Van Osnabrugge & Robinson,
2000; Benjamin & Margulis, 2001; Fiti, 2007). Medutim, rizi¢ni
kapital nije pogodan za vecinu novih poduhvata ili MSP (Smith,
2010). Atraktivan je za odredenu vrstu novog poduhvata - onog
koji ima potencijal visokog rasta i obi¢no se odlikuje visokim
stepenom rizika. Na znacaj rizicnog kapitala za razvoj predu-
zeca ukazuje i Cinjenica da je u periodu izmedu 2000. godine
i 2008. godine vise od jedne trecine kompanija Sirom svijeta
koristilo sredstva iz fondova rizicnog kapitala koji nisu locirani u
zemlji u kojoj ta preduzeca posluju (Schertler & Tykvova, 2009).
Medutim, finansiranje kapitala je tesko pogodeno finansijskom
krizom. Ostar pad u dostupnosti rizicnog kapitala desio se u pe-
riodu izmedu 2008. godine i 2009. godine. U 2010. godini, ak-
cijski kapital se nije oporavio na nivo od 2007. godine, uprkos
ukupnom pozitivnom ekonomskom trendu. ,Zemlje sa visokim
stopama rasta rizicnog kapitala u 2011. godini bile su Danska
(+80%), Madarska (+62%), Holandija (+56%) i Kanada (+30%). S
druge strane, snazan pad evidentiran je u Portugalu (-80%), No-
vom Zelandu (-61%), Svajcarskoj (-37%), Svedskoj (-25%) i Irskoj
(-11%)” (OECD, 2013, str. 28).

Evropska centralna banka (ECB) objavila je izvjestaj o rezulta-
tima novog istrazivanja o pristupu preduzeca izvorima finansira-

Ulaganje rizicnih
kapitalista

Prema mnogim istraZiva-
njima u razlicitim zemlja-
ma svijeta, rizicni kapita-
listi analiziraju od 100 do
200 projekata prije nego
Sto uloZe svoja finansijska
sredstva, a ulazu samo u
mali broj njih.
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Gdje ulazu rizicni
kapitalisti?

Podaci pokazuju domina-
ciju IT sektora (ukljucujuci
komunikacije,  softver,
hardver i poluprovodni-
ke/elektroniku) i zdrav-
stvenog sektora (uklju-
Cujuci  biotehnologiju i
medicinsku opremu) za
investiranje rizitnog ka-
pitala.

nja (2013). Ukupna veli¢ina uzorka za podrucje EU je 8 305 pre-
duzeca, od kojih 7 674 (92%) imaju manje od 250 zaposlenih.
MSP iz EU su prijavila marginalno pogorsanje dostupnosti ban-
karskih kredita (-11% ispitanika, u neto smislu, u odnosu na-10%
u prethodnoj rundi istrazivanja). Procenat MSP koji prijavljuju
pristup finansijama kao glavni problem ostaje siroko stabilan
(na 16%). Zemlje koje ocekuju visok ekonomski rast obecava-
ju mnogo vise mogucnosti za rizi¢ni kapital. Ovi fondovi ulazu
mnogo vise u kompanije koje se bave informacionim tehno-
logijama, masinskim inzenjeringom i biotehnologijom nego u
druge industrije (Schertler & Tykvova, 2009).

Formalni rizicni kapital predstavlja kapital mobilisan od pen-
zionih fondova, osiguravajucih drustava, korporacija, finansij-
skih institucija, akademskih institucija, pojedinaca i drugih firmi
rizicnog kapitala, koji upravlja tim kapitalom i investiraju u MSP
koja ne kotiraju na berzi u ogranicenom periodu, kako bi ostva-
rili profit za sebe, investitore i preduzetnike. Postoji nekoliko
vrsta formalnog rizicnog kapitala. Ramadani (2014) navodi da u
zavisnosti na koji nacin obezbjeduju kapital, mozemo razliko-
vati:

drzavni rizicni kapital (vladu, obi¢no je jedini investitor),
finansijski rizicni kapital (investitori su banke i druge finan-
sijske institucije),

korporativni rizicni kapital (nefinansijske korporacije su
investitori) i

partnerski rizicni (partnerstvo izmedu tzv. institucionalnih
investitora i preduzeca rizicnog kapitala).

Metrick & Yasusa (2011) kako navode Petkovi¢, Ateljevi¢ &
Nari¢ (2016) su analizirali podatke o koncentraciji industrija u
kojima je investiran rizi¢ni kapital za tri perioda: period prije
brzog ekonomskog rasta od 1980. do 1994. godine, u periodu
prosperiteta od 1995. do 2000. godine i u periodu od 2001. do
2009. godine. Podaci pokazuju dominaciju IT sektora (uklju-
cujuci komunikacije, softver, hardver i poluprovodnike/elek-
troniku) i zdravstvenog sektora (ukljucujuci biotehnologiju i
medicinsku opremu) za investiranje rizicnog kapitala, ova dva
sektora zajedno, Cine oko 75% i 80% svih investicija u pretpro-
speritetnom i postprosperitetnom periodu, respektivno.
Tokom perioda prosperiteta investiranje u medije i malopro-
daju imalo je kratak (i skup) uspon, ali ¢ak i tada je glavni efe-
kat bio ogroman porast investiranja u IT sektor u odnosu na
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zdravstvenu zastitu. U okviru sirokog IT sektora, dvije najvaznije
industrije u periodu u toku i nakon procvata su komunikacije
i softver, zatim poluprovodnici/elektronika i hardver. U okviru
zdravstvenog sektora postepeno se pojavljivala biotehnologija
kao dominantna industrija, privlaceci skoro 60% ukupnih inve-
sticija u zdravstvo u nekoliko poslednjih godina (Metrick & Ya-
susa, 2011).

3.3.2.1. Definisanje koncepta fondova rizicnog kapitala

Rizi¢ni kapital (venture capital, engl.) predstavlja finansijska
sredstva, obi¢no u obliku kapitala i menadzmenta znanja, koje
ulazu pojedinciiinstitucije u MSP, koja ne kotiraju na berziiima-
ju veliki potencijal za rast. Cary (1993) definise rizi¢ni kapital kao
eksterni kapital, obicno u obliku akcijskog (vlasnickog) kapitala,
ulozenog u visokorizicne nove kompanije i nove tehnologije,
koje nude mogucnost dobitka kao nadoknade za visoke rizike
koji su ukljuceni u takve investicije. Oni posebnu paznju obra-
caju na ulaganja u mala i srednja preduzeca koja su na pocetku
svog razvoja i koja nisu opterecena velikim brojem zaposlenih.
Domaci zakon ne pravi razliku izmedu Private Equity fondova i
Venture Capital fondova® (Nari¢, 2014). Medutim, treba naglasi-
ti da je Private Equity fond Siri pojam od fonda rizicnog kapitala.
Fond rizicnog kapitala se, u pravilu, odnosi na finansiranje pre-
duzeca u ranoj fazi razvoja, dok Private Equity fond obuhvata
rizicni kapital i dodatno preuzimanje. Fondovi rizicnog kapitala
su Zakonom o investicionim fondovima Republike Srpske (,Slu-
zbeni glasnik Republike Srpske”, 2006) definisani kao otvoreni
investicioni fondovi rizicnog kapitala sa privatnom ponudom.

Fondovi rizicnog kapitala definiSu se kao fondovi koji ulazu
u preduzeca u zamjenu za udio u vlasnistvu. To su firme koje
investiraju novac prikupljen od privatnih investitora uz oceki-
vanje da ce ostvariti visoke godiSnje povrate na svoju investi-
ciju. Prema tome, fondovi rizicnog kapitala ulazu u inovativna
preduzeca koja obecavaju uspjesno poslovanje. U svome is-
trazivanju Geronikolaou & Papachristou (2008) dokazana je
uzrocnost izmedu fondova rizicnog kapitala i inovacija, gdje
je utvrdeno da inovacija treba da stvori potraznju za fondovi-

5 Ufinansijama, privatni kapital (Private Equity) je vrsta kapitalaijedna od klasa
imovine koja se sastoji od vlasnickih hartija od vrednosti i duga u preduze¢ima
koja nisu kotirana na berzi. Privatna investicija kapitala ¢e generalno poticati
od fonda privatnog kapitala, fonda rizicnog kapitala ili andela investitora.

Zakon o investici-
onim fondovima
Republike Srpske
Fondovi rizicnog kapitala
su Zakonom o investicio-
nim fondovima Republike
Srpske (,Sluzbeni glasnik
Republike Srpske’, 2006)
definisani kao otvoreni
investicioni fondovi rizic-
nog kapitala sa privatnom
ponudom.
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Vrste finansiranja

Postoje  sljedece vrste
finansiranja iz fondova ri-
zitnog kapitala:
Seed ili sjemensko
ulaganje,
Start-ap ili pocetno
ulaganje i
Later stage venture
ili ulaganje u razvoj
preduzeca.

ma rizicnog kapitala, a ne fondovi rizicnog kapitala potraznju
za inovacijama. Fondovi rizicnog kapitala obi¢no investiraju na
srednji ili dugorocan period, s tim da fond ima kontrolu nad
odredivanjem trenutka izlaska iz preduzeca. (Cudi¢, 2012). Na-
kon ostvarivanja svojih ciljeva, fond ce traziti najbolji moguci
nacin da izade iz preduzeca, odnosno da svoj dio u preduzecu
proda i na taj nacin ostvari povrat ulozenih sredstava. Jedan od
najcesce navodenih razloga slabog prisustva fondova rizicnog
kapitala u Bosni i Hercegovini je ogranicena mogucnost ostvari-
vanja prodaje vlasnickog udjela preduzeca koji fond posjeduje
i povrata uloZenih sredstava (Cudi¢, 2012, str. 21).

Prema Evropskoj asocijaciji fondova rizi¢cnog kapitala (Euro-
pean Venture Capital Association, 2012) postoje sljedece vrste
finansiranja iz fondova rizicnog kapitala:

Seed ili sjemensko ulaganje,
Start-ap ili pocCetno ulaganje i
Later stage venture ili ulaganje u razvoj preduzeca.

Seed (sjemensko) finansiranje - Ova vrsta finansiranja pomaze
preduzetnicima u fazi zasnivanja projekta. Sredstva se obicno
daju za male projekte, u ranoj fazi njihovog razvoja, prije nego
sto je napravljena konacna forma ili bilo kakav plan za budu-
Ce prosirenje projekta. Ideja je da se pomogne pocetak jednog
projekta, koji bi se u buducnosti mogao uspjesno realizovati.

Start-up (start-ap ili pocetno) finansiranje - Ovo finansiranje je
namijenjeno za razvoj proizvoda i pocetne marketing aktivno-
sti. Preduzece moze da bude u procesu uspostavljanja ili moze
da postoji kraci period, ali jo$ nije pocelo da komercijalno
prodaje svoje proizvode. To je zato Sto su za takva preduzeca
karakteristicni manji iznosi pocetnog ulaganja, veci rizici i veci
potencijalni povrat od investiranja.

Later stage venture (razvojno) finansiranje - Ovo finansiranje
je namijenjeno prosirenju poslovanja, odnosno za razvoj pre-
duzeca. Ovim vidom finansiranja su obicno podrzana preduze-
ca koja su se ve¢ u ranijim fazama finansirala preko fondova ri-
zi¢nog kapitala. Posto fondovi rizicnog kapitala ulazu u pocetna
preduzeca, u kasnijim fazama razvoja sredstva iz ovih fondova
mogu dobiti samo preduzeca koja su se vec finansirala iz ovog
izvora.

Oko 80% od organizovanog trzista rizicnog kapitala kontro-
liSu nezavisne firme rizicnog kapitala. Firme rizicnog kapitala
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su male organizacije, u prosjeku sa oko 10 profesionalaca, koje
sluze kao generalni partneri za fondove rizi¢nog kapitala. Fond
rizicnog kapitala je ograniceno partnerstvo sa ogranicenim vi-
jekom trajanja, obicno 10 godina plus mogucnost opcionog
prosirenja nekoliko godina (Metrick and Yasusa, 2011, str. 21).
U SAD novi preduzetnicki poduhvati se suocavaju sa sve raz-
novrsnijim skupom izvora finansiranja. lako su se tradicional-
no oslanjali na nezavisni rizi¢ni kapital (Independent VC) kao
glavni izvor finansiranja, sve veci broj njih prihvata korporativ-
ni rizi¢ni kapital (Corporate VC) u posljednjih nekoliko godina
(Park & Steensma, 2012). Tako, fondovi rizicnog kapitala ulazu u
inovativne kompanije koje obecavaju uspjesan biznis. U studiji
koju je sproveo Geronikolaou & Papachristou (2008) korelacija
izmedu prisustva rizicnog kapitala i inovacija je dokazana, gdje
je ustanovljeno da inovacije treba da kreiraju traznju za fondo-
vima rizicnog kapitala, ali ne i obrnuto. Fondovi rizicnog kapita-
la obi¢no investiraju u srednjorocnom i dugoro¢nom periodu,
pod uslovom da fond ima kontrolu nad odlucivanjem trenutka
napustanja kompanije. Nakon postizanja svojih ciljeva, fond ce
traziti najbolji mogudi izlaz iz kompanije, odnosno da proda
svoj udio u kompaniji i na taj nacin ostvari povrat investicije.

Ocekivanje pozitivnog uticaja rizicnog kapitala na rezultate
firmi potice iz ideje da su potencijalni investitori aktivni inve-
stitori koji pruzaju ne samo finansijska sredstva, ve¢ i dodatne
usluge od znacaja preduzetnicima koji ,su cesto tehnoloski
kompetentni, ali komercijalno neiskusni” (Keuschnigg, 2004,
str. 285). Firme rizicnog kapitala cesto imaju aktivhu ulogu u po-
maganju novim poduhvatima da uspjesno posluju pruzanjem
menadZerskih savjeta i davanjem preporuka potencijalnim
kupcima, alijansama partnera, upravljanjem talentima i drugim
investitorima (Hellmann & Puri, 2002; Hsu, 2006; Hochberg,
Ljungqvist & Lu, 2007). Fondovi su dobro upoznati sa mrezom
dobavljaca, kupaca i drugih poslova u oblasti u kojoj ulazu svoj
kapital. Generalno, rizi¢ni kapitalisti su specijalizovani u vjesti-
nama provjeravanja, ugovaranja i savetovanja (Kaplan & Strom-
berg, 2001). Dakle, oni su postali vazni ne samo zbog kapitala
koji posjeduju, nego i zbog pruzanja strucne podrske kompani-
jama u koje ulazu, sto ih cini da se veoma razlikuju od tradicio-
nalnih bankarskih kredita.

Inovativne
kompanije

Fondovi rizicnog kapitala
ulaZu u inovativne kom-
panije koje obecavaju
uspjesan biznis.
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Ulaganje u regionu

Fratelo” a.d. (BiH), Fabri-
ka cementa Lukavac a.d.
(BiH), ,Tele2” d.o0.0. (Hr-
vatska), ,Magma“ d.o.o.
(Hrvatska), ,Imlek” a.d.
(Srbija), ,Bambi” a.d. (Sr-

bija) i dr.

3.3.2.2. Pristup rizicnom kapitalu na zapadnom Balkanu

Mnoge zemlje u tranziciji su bile socijalisticke zemlje s central-
noplanskom priviedom. Novo preduzetnicko drustvo koje tek
treba da se izgradi u tim zemljama trebalo bi da bude asocija-
cija ljudi sa izrazenom individualnoscu i razlicitim potrebama, s
razlicitim pravima i obavezama. ,Da bi se stvorili uslovi za po-
slovanje fondova rizi¢nog kapitala, potrebno je prociviseslojne
promjene, od restrukturiranja proizvodnih i politickih odnosa
do promjena u dominantnom sistemu vrijednosti” (Vukmirovic,
2006, str. 351).

Trzista kapitala na podrucju jugoistocne Evrope, u posljednje
vrijeme, postaju sve znacajnija. Medutim, potrebno je jos mno-
go toga da se uradi kako bi bili obezbijedeni povoljniji uslovi
za normalno funkcionisanje trzista kapitala (Hisrich et al., 2016)

Ovo se posebno odnosi na zemlje zapadnog Balkana. Na te-
ritoriji Hrvatske je 2004. godine osnovana Hrvatska Private Equ-
ity i Venture Capital Asocijacija (HVCA) koja je zapocela da radi
2005. godine (Naric, 2014, str. 53). Od 2008. godine je pocasni
¢lan Evropske asocijacije fondova rizicnog kapitala (EVCA), te
ucestvuje u radu Asocijacije za zemlje centralne i istocne Evro-
pe. Postoji nekoliko fondova rizicnog kapitala koji posluju u ze-
mljama zapadnog Balkana. Njihove investicije prikazacemo u
tabelil.

Iz tabele vidimo da postoje odredeni fondovi rizicnog ka-
pitala koji su prisutni u zemljama zapadnog Balkana. Neka od
preduzeca u koja je ulagano su: ,Fratelo” a.d. (BiH), Fabrika ce-
menta Lukavac a.d. (BiH), ,Tele2” d.o.o. (Hrvatska), ,Magma“
d.o.o. (Hrvatska), ,Imlek” a.d. (Srbija), ,Bambi” a.d. (Srbija) i
dr. Medutim, ocekuje se da ¢e do pravog razvoja ovih fondo-
va u ovom dijelu Evrope doci tek sa pristupanjem ovih zemalja
Evropskoj uniji. ERBD i EIB su pokrenule inicijativu za osnivanje
regionalnog fonda rizicnog kapitala, ¢iji uspjeh najvise zavisi od
stvaranja povoljnog zakonskog i poreskog okruzenja za razvoj
preduzetnistva. Za zemlje zapadnog Balkana znacajno je razvi-
jati trzista rizicnog kapitala, jer ovaj nacin finansiranja preduze-
ca doprinosi smanjenju nezaposlenosti, povecanju konkurent-
nosti same privrede, privlacenju stranog kapitala, ukratko, rastu
i razvoju privrede.
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TABELA 1.
Fondovi rizicnog kapitala koji posluju u zemljama zapadnog Balkana

Procjena obima Broj investicija od
Nazivfonda Osnivan investiranja (u  pocetka rada fonda Status
milionima evra) do 2010. god.

Sredstva nisu u potpunosti ulozena.
Fond je po procjenama obezbijedio

Nexus Alpha ;‘&?Ska’ 11,0 3 35 miliona evra. Procjenjuje se da fond
’ raspolaze sa 15 miliona evra spremnih
za ulaganje.
Questus Potpuno investirana sredstya,
Private Fquity rvatska, 2.5 7 procjenjuje se da je obezbijedeno 35
e QU 5003, ’ miliona evra. Fond je do sada ostvario
Capital . . ) )
jedan izlaz.
Jedna investicija u Hrvatskoj,
Slovenija moggc’nost investiranja u svim .
RSG Capital 2008. 15 1 zemljama Balkana. Obezbijedeno je
' 19 miliona evra, a procjene su daje 15
miliona dostupno za investicije.
Srbija,

Sedam investicija u Srbiji, potpuno
Al 7 investirano, ukupno je obezbijedeno
13 miliona evra.

SEAF South  Makedonija,
Balkan Fund  Crna Gora,

2005.
SEAF Makedonija, Potpuno investirana sredstva su jo$ u

. 10,4 14 ..

Macedonia ~ 1998. portfoliju.
Ulozeno u tri makedonska preduzeca.
SEAF " . .

. Makedonija, Potpuno investirana sredstva.
Macedonia, 1,0 3 .. RN . -
SIE 2007. Obezbijedeno je jos dodatnih milion

evra za investicije u 2011. god.
SEAF Croatia  Hrvatska, 6,3 2 Potpuno investirana sredstva. Tri
1997. preduzeca su jos u portfoliju.
Poteza Slovenija, Jedna investicija u Hrvatskoj. Fond vise
innovation & 2007 1,0 1 toii
Growth Fund ' ne postojt.
Horizonte  Austrija, Osam investicija u BiH, S.I’blju/,.
20,0 8 Hrvatsku. Izlaz ostvaren iz vecine
Ventures 2001. . L
investicija.
cc Poljska, Osam investicija u BiH, S.er,
. 23,0 8 Hrvatsku. Izlaz ostvaren iz svih
paternship LP 1997. . S Y
investicija. Fond ne postoji vise.
UKUPNO 1078 74

(Izvor: CVCA - Croatian Private Equity and Venture Capital Association, http://www.cvca.hr, pristupljeno 18.9.2013.
Preuzeto iz Naric, 2014, str. 54)

3.3.3. Krediti

Istrazivanja su pokazala da su banke glavni izvor eksternih finan-
sija za MSP u velikom broju zemalja (Beck et al., 2009; Balling et
al., 2009; Burk & Lehmann, 2006). Kao alternativa finansiranju
iz vlasnickog kapitala je finansiranje iz bankarskih pozajmicaii li-
zinga. Banke ce interesovati sigurnost povrata novca, vrijeme za
koje ce preduzece vratiti pozajmicu i kamatna stopa, to jest za-
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IRB RS i start-ap
krediti

U Republici Srpskoj jedi-
no Investiciono-razvojna
banka Republike Srpske
nudi start-ap kredite, to
jest kredite za pocetne
poslovne aktivnosti.

rada koju ce banka ostvariti. Zbog toga preduzetnici moraju da
ubijede bankare dobrim biznis planom i finansijskom projek-
cijom da ce ulaganje u njihov biznis biti sigurno i profitabilno,
sto u slucaju MSP, pogotovo u ranijim Zivotnim fazama nije ni-
malo jednostavno. lako se tvrdi u vecini radova da banke uglav-
nom ne podrzavaju start-ap preduzeca kreditima ili to rade vrlo
oprezno, Huyghebaert & Van de Gucht (2007) dokumentuju u
svom radu da su banke spremne da pozajmljuju i start-ap bizni-
sima sa obecavajucim izgledima za rast iako takva preduzeca
imaju ukupni racio dugovanja.

Ovo nije slucaj u bankama u Bosni i Hercegovini. U Republi-
ci Srpskoj jedino Investiciono-razvojna banka Republike Srpske
nudi start-ap kredite, to jest kredite za pocetne poslovne ak-
tivnosti (http://www.irbrs.org/azuro3/a3/2id=51, 2012, pristu-
plieno 25.10.2012.), dok ostale komercijalne banke uglavnom
ne nude pocetni kapital.

U najrazvijenijoj ekonomiji na svijetu Sjedinjenim Americ-
kim Drzavama, gdje se preduzetnistvu poklanja izuzetna pa-
znja, kreditno trZiste za vecinu MSP je postalo jos konkurentnije
tokom posljednje decenije, sto se ogleda nastankom velikog
nacionalnog trzista kreditnih linija i kreditnih kartica i ulaskom
velikih regionalnih banaka na lokalna trzista (Ou, 2006). Ge-
neralno posmatrajuci, komercijalne banke uglavnom mogu da
ponude kratkorocne pozajmice malim biznisima radije nego
dugorocne kredite, i banke nude limitirane izvore kada je rijec¢
o inicijalnom kapitalu (Corman & Lussier, 1996). Finansijske in-
stitucije nude dvije vrste kredita MSP (Balling et al., 2009, str.
63-64):

kreditne kartice i kreditne linije,
hipotekarni krediti, krediti za opremu, motorna vozila i
drugi tipovi kredita.

Kreditne linije predstavljaju namjeru banke da u budu¢no-
sti klijentu, ako to zatreba, omoguce kreditiranje poslovnih
aktivnosti, ukljucujuci kratkorocne kredite sa mogucnosti pre-
koracenja limita i dugorocne kredite. Hipotekarni krediti sa za-
loznim pravom na imovinu preduzeca ili imovinu vlasnika ili su-
vlasnika preduzeca su nacin dolaska do kredita koji je vrlo Cest
u bankarskom sektoru. Cak i u slu¢aju drustava sa ograni¢enom
odgovornoscu banke Cesto traze i osiguranje pozajmice licnom
nepokretnom i pokretnom imovinom ili vrijednim hartijama
od vrijednosti (akcijama, obveznicama, municipalnim obve-
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znicama). ,Generalno, kreditna sposobnost preduzeca ili pre-
duzetnika lako se procjenjuje koriscenjem ,kredit-jezgrovanje”
tehnike, gdje se analiziraju dostupni podaci o kreditnoj istoriji,
vrijednost zalozne imovine i li¢ni podaci” (Balling et al., 2009,
str. 65).

MSP na raspolaganju stoji veliki broj raznih oblika kredita,

koje necemo detaljno elaborirati, ve¢ cemo ih samo nabrojati:

kontokorentni krediti,

kreditne linije,

revolving krediti,

lombardni krediti,

akceptni krediti,

rambursni krediti,

avalni (garancijski) krediti,

vinkulacioni krediti,

hipotekarni krediti,

investicioni krediti,

prodate obveznice i komercijalni zapisi.

Posebna vrsta finansijskih institucija koje rade sa preduzetni-
cima i MSP su mikrokreditne organizacije. U Republici Srpskoj
i Bosni i Hercegovini, posebno u poslijeratnom razvoju zemlje,
mikrokreditne organizacije su odigrale znacajnu ulogu u finan-
siranju start-ap preduzeca, najvise preduzetnickih samostalnih
djelatnosti. lako su u sustini njihove pozajmice relativno skupe
zbog visokih kamatnih stopa i kratkih rokova otplate, zbog jed-
nostavnosti apliciranja i kratkog roka dobijanja kredita, veoma
su popularni medu preduzetnicima. U Sjedinjenim Americkim
Drzavama preduzetnici mogu dobiti mikrokredite do 35 000
US$ preko Agencije za male biznise (SBA-Small Business Agen-
cy, engl., www.sba.gov,) za obrtna sredstva, inventar, namjestaj,
itd. (Burk & Lehmann, 2006). SBA obezbjeduje i bankarske ga-
rancije, koje obezbjeduju i do maksimalnih dva miliona US$
iskljucivo za MSP kod komercijalnih banaka, ali i dugorocne
kredite, sa fiksnom kamatnom stopom za velike investicije, kao
$to su kupovina zemlje, zgrada i opreme. U Republici Srpskoj Mikrokreditiu
mikrokreditne organizacije mogu plasirati maksimalno 50 000 Republici Srpskoj

KM po komitentu. U Republici Srpskoj mi-

krokreditne organizacije
Trgovacki krediti su krediti koje dobavljac daje svom klijentu  mogu plasirati maksimal-

u takozvanim biznis-tu-biznis (business-to-business, engl. po- "0 50 000 kKM po komi-
sao za posao, prev.aut.) odnosima. Umjesto da promptno pla- fentu.
caju prodavcima kupljene proizvode ili usluge, preduzeca do-
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Okvirni krediti

Okvirni krediti omogu-
Cavaju  kratkorocno  za-
duZivanje koje moZe biti
koris¢eno u vrlo kratkom
roku sa ili bez najave da ce
se koristiti odobreni kre-
ditni iznos do limita do-
govorenog izmedu banke
i komitenta.

bijaju mogucnost odgode placanja u kracem roku, na primjer
do 90 dana sto je ekvivalentno dobijanju kratkoroc¢nog kredita.
Upotreba ovih kredita zavisi od finansijskog stanja kod doba-
vljaca, duzine otplatnog perioda i pristupa bankarskim zajmovi-
ma (Balling et al., 2009).

Okvirni krediti (overdrafts loan) su vrlo Cest izvor finansiranja
za MSP. Generalno posmatrano, okvirni krediti omogucavaju
kratkorocno zaduzivanje koje moze biti korisceno u vrlo krat-
kom roku sa ili bez najave da ¢e se koristiti odobreni kreditni
iznos do limita dogovorenog izmedu banke i komitenta. lako
su znatno skuplji od bankarskih kredita, vrlo cesto su preferirani
od strane preduzeca, jer su poprilicno fleksibilni (Balling et al.,
2009). Banke obicno naplacuju 8-20% kamatnu stopu za okvir-
ni kredit kada postoji eksplicitni dogovor, a taj procenat moze
da bude i znatno veci ako se prekoraci dogovoreni limit.

3.3.4. Lizing

Za razliku od bankarskih kredita, lizing (leasing, engl.) je jed-
nostavan nacin dolaska do imovine bez gotovinskih uplata,
podizanja kredita ili drugih formi finansiranja. ,Lizing ukljucuje
takozvani lease ugovor, na primjer ugovor izmedu vlasnika ne-
kretnine, the ,lessora - davaoca lizinga” i korisnika nekretnine,
the ,lesseeja - zakupca®, koji od vlasnika nekretnine prenosi
pravo da koristi nekretninu ugovoreni period za ugovoreni iz-
nos” (Balling etal., 2009, str. 64).

Za veliki broj MSP lizing je atraktivan iz prostog razloga sto
omogucava korisniku lizinga da ne veze raspolozivu gotovinu u
fiksnu imovinu, ve¢ daima i operativni kapital i zeljenu opremu.
I Sto je jako bitno, lizing kompanije ne traze kolateral, to jest
hipoteku kao sredstvo obezbjedenja naplate potrazivanjai u si-
tuacijama kada je pristup klasicnim tradicionalnim bankarskim
proizvodima ogranicen i limitiran, lizing kompanije postaju do-
bar komplement ili alternativa finansiranja. Postoje dva osnov-
na oblika lizinga, a to su:

finansijski lizing i
poslovni (operativni) lizing.

Glavne razlike izmedu ove dvije vrste lizinga opisane su Me-

dunarodnim racunovodstvenim standardom 17 (MRS 17).

Finansijski lizing je oblik finansiranja koji podrazumijeva
znatno prebacivanje svih vrsta rizika i koristi koji su povezani
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s vlasnistvom nad zakupljenim sredstvom od zakupodavca na
zakupca. Potpisivanjem ugovora i isporukom zakupljenog sred-
stva, zakupodavac prenosi ekonomsko vlasnistvo nad zaku-
pljenim sredstvom, dok se pravno vlasnistvo prenosi tek nakon
isteka ugovora o lizingu, nakon uplate posljednje rate. U finan-
sijskom lizingu zakupac koristi zakupljeno sredstvo veci dio vi-
jeka trajanja sredstva, kao i u slucaju sa zajmovima.

Poslovni (operativni) lizing je vrsta lizinga u kojem svi rizici i
koristi koji se odnose na vlasnistvo nad zakupljenim sredstvom
ostaju kod zakupodavca. U ovom slucaju zakupodavac zadrza-
va ekonomsko i pravno vlasnistvo nad zakupljenim sredstvom,
dok zakupac ima samo pravo koris¢enja. Nakon isteka ugovora,
zakupljeno sredstvo se vraca zakupodavcu. Kod poslovnog li-
zinga zakupac koristi zakupljeno sredstvo krace nego $to je vi-
jek trajanja sredstva.

Kada se radi o investicionim ulaganjima, to jest o kupovini
opreme, u slucaju lizinga oprema koja se nabavi ne prelazi u
vlasnistvo korisnika lizinga. ,Zakup je slican kupovini na kredit
po tome Sto vlasnik opreme (zakupodavac) prenosi pravo kori-
$¢enja opreme na korisnika (zakupca) koji mu zauzvrat placa re-
dovnu zakupninu u ugovorenom period” (Mikerevic, 2009, str.
207). Kada istekne rok zakupa, zakupac dobija prvenstvo kupo-
vine opreme po povlas¢enim uslovima ako je tako regulisano
ugovorom, ili se sklapa novi ugovor o lizingu sa novim uslovima
koriS¢enja opreme.

Sredstva, postrojenja
masine, vozila

Kupovina sredstava i zadrzavanje

rava vlasnistva preko . .
P P Placanje zakupnine

Finansijska kuca Zakupac (koji koristi

(zakupodavac) § ____ Zakupac koristi sredstva . opremu)
odredeni vremenski period

SLIKA16.
Lizing transakcija
(Izvor: Mikerevié, 20009, str. 208)
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Lizing drustva u
Bosni i Hercegovini
U Bosni i Hercegovini tre-
nutno posluje devet lizing
druStava - sedam u Fede-
raciji BiH i dvije u Republi-
ci Srpskoj.

Lizing kao nacin finansiranja nabavke opreme je veoma kori-
stan ne samo finansijski instrument za MSP, vec i sveobuhvatni
poslovno-savjetodavni instrument, jer cijena zakupa, odnosno
naknada za zakup obuhvata (Mikerevic, 2009, str. 208):

Amortizaciju opreme, kamatu na sredstva data u zakup,
troskove servisiranja, odrzavanja i zamjene dotrajalih di-
jelova opreme, troskove osiguranja opreme kod korisnika
lizinga ako korisnik opreme ne vrsi sam osiguranje i time
placa troskove osiguranja, troskove prouzrokovane pri-
premanjem i zakljucivanjem ugovora o lizingu, troskove
obuke kadrova korisnika lizinga za rukovanje opremom,
a ako se korisniku lizinga prenose znanja i iskustva (know
how) iz oblasti tehnike i tehnologije, uz prenos tehnicke
dokumentacije, naknada za te usluge se ugovora poseb-
no, takode ugovorom o lizingu, ali ta naknada nije sastav-
ni dio cijene zakupa, vec je odvojena od te cijene i placa
se, po pravilu, odjednom.

U Bosni i Hercegovini trenutno posluje devet lizing drusta-
va - sedam u Federaciji BiH i dvije u Republici Srpskoj. S ciljem
unapredenja i razvoja lizinga, kao i drugih zajednickih ciljeva,
lizing kompanije osnovale su Udruzenje drustava za lizing u Bo-
sni i Hercegovini (http://www.leasing.org.ba/). Udruzenje je
zvanicno pocelo da radi u aprilu 2005. godine.

3.3.5. Faktoring

U velikom broju razvijenih zemalja svijeta i zemalja u razvoju
faktoring postaje rastuci izvor finansiranja velikih korporacija i
malih i srednjih preduzeca (Balling et al., 2009). Faktoring, ta-
kode poznat kao finansiranje potrazivanja, je popularna forma
dolaska do kapitala (Burk & Lehmann, 2006).

Faktorisanje je prodaja (cesija) kratkorocnih potrazivanja
od kupaca faktoru ili faktoring firmi...U najelementarni-
jem smislu sustina faktoringa svodi se na to da preduzece
proda svoja kratkoro¢na potrazivanja odmah nakon fak-
turisanja u cijelosti ili djelimi¢no faktoring firmi i nakon
toga moze odmabh ili naknadno dobiti potrebnu gotovinu
(Mikerevic, 2009, str. 198-199).

Ova vrsta finansiranja nije podesna za sva preduzeca, ve¢ za
ona MSP koja imaju veliki obim potrazivanja. Faktoring je tip
finansiranja u kojem preduzeca prodaju svoja visokovrijedna
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potrazivanja sa popustom prije isteka roka naplate potrazivanja
i za to dobijaju automatski gotovinu. Faktoring nije kredit i ne
zahtijeva dodatna zaduzenja na strani bilansa stanja preduzeca,
mada obezbjeduje radni kapital finansiranjem (Klapper, 2005).

Faktoring posebno moze da bude koristan izvor finansiranja
u zemljama sa slabim sudskim izvrsenjima i nesavrsenom evi-
dencijom potrazivanja, kao sto je slucaj sa Bosnom i Hercego-
vinom, jer se prodaju potrazivanja, a ne kolateral, i faktorisana
potrazivanja nisu dio stecajne mase MSP. ,Faktoring firma uz
naknadu (proviziju od 1% do 3%) otkupljuje potrazivanja prije
isteka roka placanja, preuzima poslove naplate, opominjanja,
knjigovodstvene poslove i poslove rizika naplate potrazivanja“
(Mikerevi¢, 2009, str. 199). Medutim, empirijska istrazivanja
pokazuju da je faktoring rasprostranjeniji u zemljama sa vecim
ekonomskim rastom i razvojem, i razvijenim kreditnim biroima
(Klapper, 2005).

Velika prednost faktoringa je $to se proizvodi prodaju direkt-
no kupcu, gdje preduzece prodavac daje trgovacki kredit, a is-
tovremeno se naplacuje takvo potrazivanje od faktoring firme
i stize do neophodne gotovine koja je bila vezana u potraziva-
njima.

Prema Mikerevicu (2009), usluge faktoring firmi narocito
koriste MSP, ali i neka velika preduzeca, pri cemu ugovorom o
faktoringu, faktoring firma se moze obavezati da prihvata:

cesiju potrazivanja svoga komitenta na faktoring firmu, pri
¢emu faktoring firma isplacuje cedirana potrazivanja ko-
mitentu uz diskont;

naplatu potrazivanja komitenta u svoje ime i za njegov ra-
cun uz odobrenja kredita komitentu;

ispitivanje kreditnog boniteta kupaca komitenta;
marketing istrazivanja za racun komitenta;

vodenje knjigovodstva komitenta.

Faktoring se Cesto koristi u srednje razvijenim zemljama, ali
manje nego u razvijenim zemljama.

Na primjer, prosjecan racio faktoringa u odnosu na BDP
(bruto domaci proizvod) je 1,1% u srednje razvijenim ze-
mljama, dok je prosjecan racio kredita privatnom sektoru
u odnosu na BDP 55,67%. S druge strane, u visokorazvi-
jenim zemljama prosjecan racio faktoringa u odnosu na

Faktoring

,Faktoring firma uz nak-
nadu (proviziju od 1% do
3%) otkupljuje potraziva-
nja prije isteka roka pla-
anja, preuzima poslove
naplate,  opominjanja,
knjigovodstvene poslove
i poslove rizika naplate
potraZivanja“ (Mikerevic,
2009, str.199).
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Hibridna forma
kapitala

Kao hibridna forma ka-
pitala, mezanin dug je
smjeSten izmedu glavnog
duga i vlasnickog kapita-
la u strukturi i koristi se
uvijek kada postoji finan-
sijski gap izmedu duga i
imovine.

BDP je 2,56%, dok je prosjecan racio kredita privatnom
sektoru u odnosu na BDP 104,05% (Klapper, 2005, str. 8).

Generalno posmatrajuci, krediti i lizing se najvise koriste kao
izvori eksternog finansiranja, dok faktoring jos trazi svoje mjesto
kao alternativni izvor finansiranja.

3.3.6. Mezanin finansiranje MSP

Mezanin (Mezzanine, engl. mezanin) finansiranje je u osnovi
duznicki kapital koji daje pozajmljivacu pravo da konvertuje
dug u vlasnistvo ili udio u vlasnickom kapitalu ukoliko kredit
nije vracen navrijeme i u punom iznosu. Kao hibridna forma ka-
pitala, mezanin dug je smjesten izmedu glavnog duga i vlasnic-
kog kapitala u strukturi i koristi se uvijek kada postoji finansijski
gap izmedu duga i imovine (Abassi, 2004 navedeno u Laura,
2007). Ovaj izvor finansiranja je znacajan komplementarni izvor
finansiranja za preduzeca. lako je upotreba mezanin finansij-
skih instrumenata odskora u ekspanziji, jos je njihova upotreba
skromna u odnosu na normalno finansiranje kreditima (Glava-
nits, 2007).

Upotreba ovog izvora finansiranja MSP u zemljama clanica-
ma Evropske unije razlicita je od zemlje do zemlje, gdje pojedi-
ne zemlje imaju bolji izbor razlicitih proizvoda mezanin finan-
siranja. Tradicionalni korisnici ove vrste finansiranja su veca i
dobro kotirajuca MSP koja Cesto traze iznose vece od dva mili-
ona € (Glavanits, 2007). Mezanin finansiranje se odnosi na sloj
finansiranja izmedu glavnog duga preduzeca i kapitala, u tri slo-
ja strukture kapitala preduzeca, kao $to je prikazano naslici 2.9.

Svaki sloj je razlicit i ima svoje jedinstvene karakteristike,

ali i vlastite profile rizika i nagrada (Laura, 2007, str. 15):
Prvi sloj - glavni dug koji ukljucuje nizak rizik, niske tro-
skove, kratak rok i najmanje je fleksibilan. Najcesci je
oblik finansiranja potreba biznisa. Obicno je to najjef-
tiniji oblik kapitala i prvi prioritet u slucaju likvidacije
(Jamison & Bitoni, 2007);
Drugi sloj - Mezanin dug ukljucuje umjeren rizik, umje-
rene troskove, dugorocan je i fleksibilan. Strukturno,
mezanin dug je podreden u prioritetu placanja u odno-
su na glavni dug, ali je visi u rangu u odnosu na akcije ili
vlasnicki kapital. Mezanin dug generalno ima veci rizik
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N

Glavni dug

Visi podredeni dug —_

Konvertibilni Mezanin
podredeni dug

Preferencijalne
akcije

Kapital

SLIKA17.
Mezanin dug - premoscavanje gapaizmedu duga i vlasnickog kapitala
(Izvor: Laura, 2007, str. 15)

potencijalnog povratka nego glavni dug, ali manji rizik i
potencijalni povratak od vlasnicke imovine;

Tredi sloj - Kapital koji ukljucuje veliki rizik, visoke tro-
skove, dugrok, ali i najvecu fleksibilnost. Najcesci oblik
mezanin duga je podredeni dug, a to je neobezbijede-
ni kredit nizeg ranga u slucaju bankrota u odnosu na
glavni dug (Laura, 2007).

Na slici 18 mozete vidjeti mjesto i ulogu mezanin finansiranja
MSP u odnosu na faze zivotnog ciklusa preduzeca.

Kompanije zrele za ovaj tip finansiranja su preduzeca sa kon-
zistentnim prilivom i odlivom gotovine, sa diverzifikovanom ba-
zom kupaca, sa portfoliom proizvoda diverzifikovanih prema
prioritetnoj strukturi, na trzi$noj i/ili tehnoloskoj ivici, iskusnim
menadzment timom i dobro kapitalizovanim bilansom stanja
(Abbasi, 2004).
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SLIKA 18.

Faze u razvoju preduzeca i finansijski instrumenti

(Izvor: European Commission, Mezzanine Finance. Final Report, Roundtable between bankers and SMEs,
Enterprise Publication, 2007)

3.3.7. Uloga berze u finansiranju MSP

Preduzeca u trzisSnoj ekonomiji prodajom proizvoda i usluga i
naplatom potrazivanja, ukoliko ti iznosi pokriju ukupne trosko-
ve, ostvaruju dobit, iz koje je moguce finansirati dalji rast i razvoj
preduzeca. U slucaju ne samo MSP, vec i velikih privrednih si-
stema, iskljucivo finansiranje iz poslovne neto dobiti razvojnih
projekata jednostavno nije moguce. Stoga, privredna realnost
nalaze menadzerima i vlasnicima preduzeca da kombinuju
sopstvena novcana sredstva sa tudim kapitalom, iz raznih izvo-
ra. Nisu sva preduzeca u jednakoj mogucnosti da pristupaju ra-
zlicitim izvorima kapitala iz raspolozivih finansijskih sredstava.

Faktori koji uticu na mogucnost zaduzivanja preduzeca su
velicina preduzeca, kreditna istorija, odnos izmedu kapitala i
duga, atraktivnost proizvodno-usluznog asortimana, organiza-
ciono-pravna forma preduzeca. Najc¢es¢i nacin registrovanja
novonastalih mikro i malih preduzeca je u formi drustava sa
ogranicenom odgovornoscu. Ovaj nacin registracije je pogo-
dan iz razloga sto je brzi, jednostavniji i jeftiniji od registrovanja
akcionarskog drustva. Clanovi drustva ogranic¢ene odgovorno-
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sti odgovaraju ograniceno, do iznosa uloga, za obaveze drustva.
Medutim, kao takvo, preduzece nema pristup svjezem novca-
nom kapitalu, koji bi mogao u odredenim vremenskim razma-
cima sticati preko berze hartija od vrijednosti, i to sa aspekta
duznic¢kog zaduzivanja i promjene vlasnickog udjela, to jest
zaduzivanjem preko vlastitog kapitala (Mikerevi¢ & Petkovic,
2010).

Prvi preduslov da se do kapitala dode preko berze je pro-
mjena pravnog statusa preduzeca, iz drustva ogranicene odgo-
vornosti (d.0.0.) u akcionarsko drustvo (a.d.). Drugi preduslov
je da preduzece zadovolji precizne i zahtjevne kriterijume za
kotizaciju na berzi hartija od vrijednosti, to jest da bude ¢lan
berze, sto povlaci za sobom prava i obaveze. Zakon o trzistu
hartija od vrijednosti (,Sluzbeni glasnik Republike Srpske” broj:
92/06 i 34/09, 2009) clan 155, stav 1 regulise pravila na Banja-
luckoj berzi (http://www.blberza.com).

Kao clan berze hartija od vrijednosti preduzece generalno
moze dodi do sredstava pozajmicom od banke (bez obzira na
formu preduzeca, sva preduzeca mogu aplicirati za bankarske
kredite, s tim da a.d. koja kotiraju na berzi imaju mnogo vece
sanse za dobijanje povoljnijih kredita), emitovanjem akcija i ob-
veznica. U Republici Srpskoj je samo jedno preduzece transfor-
misano iz d.o.0. u a.d. i primarnom emisijom akcija izvrsilo je
dokapitalizaciju imovine i steklo dodatni kapital. Razlozi zasto
to nije pravilo su za dalja istrazivanja. Moguci odgovori su neza-
interesovanost ili neznanje preduzetnika o mogucnostima koje
pruza berza, transparentnost poslovanja i Siroka dostupnost
finansijskih izvjestaja preduzeca koja kotiraju na berzi, visoki
troskovi kotizacije, globalna finansijska kriza i pad berzanskih
indeksa.

Kada se govori o dugoroc¢nim izvorima finansiranja preduze-
ca, u obzir se uzimaju dva izvora, akcijski kapital, koji odrazava
sopstvena sredstva i dug, koji odrazava pozajmljena sredstva
(Eri¢, 2003). Takode, preduzecima su na raspolaganju i kratko-
rocni izvori finansiranja u formi hartija od vrijednosti, koje ¢emo
ukratko predstaviti, s ciljem elaboriranja razlicitih mogucnosti
finansijskih trzista i berze u prikupljanju novcanih sredstava za
MSP, to jest za preduzeca uopste.

Uloga i modeli finansiranja
preduzetnickih poduhvata
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Kako se finansirati
preko berze?

Prvi preduslov da se do
kapitala dode preko berze
je promjena pravnog sta-
tusa preduzeda, iz drustva
ograni¢ene odgovornosti
(d.0.0.) u akcionarsko
drustvo (a.d.).

Akcijski kapital i dug
Kada se govori o dugoroc-
nim izvorima finansiranja
preduzeca, u obzir se
uzimaju dva izvora, akcij-
ski kapital, koji odrazava
sopstvena sredstva i dug,
koji odrazava pozajmljena
sredstva (Eri¢, 2003).
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Nominalna
vrijednost akcija
Akcionarski kapital je po-
dijelien na odredeni broj
akcija (sa  nominalnim
iznosom) koje su uplatili
akcionari kapitala, s tim
da je karakteristicno za
emitente akcija da samo
u svom pocetnom razvoju
prodaju akcije po nomi-
nalnoj vrijednosti (Vunjak
& Kovacevic, 2009)..

3.3.7.1. Finansiranje emisijom akcija

Prodajom akcija, preduzece (akcionarsko drustvo - a.d.) stice
sopstveni kapital kao trajni izvor finansiranja inicijalnom javnhom
ponudom (IPO - Initial Public Offer, engl.).

Primarna emisija akcija (IPO), u pravhom smislu, predsta-
vlja pretvaranje odredene kompanije u otvoreno (javno)
akcionarsko drustvo. Vlasnici putem mehanizma finansij-
skog trzista pribavljaju neophodna finansijska sredstva, a
izmedu emitenta i investitora dolazi do razmjene vlasni-
Stva kompanije za odredeni novac koji se pretvara u njen
kapital (Mikerevi¢ & Petkovic, 2010, str. 21).

Akcionarski kapital predstavlja sastavni dio akcionarskog
drustva i on se uplacuje od strane vlasnika kapitala (akcionara).
Sustinu akcionarstva treba da posmatramo sa dva stanovista: sa
jednog aspekta akcije odrazavaju vlasnicke odnose, a sa drugog
predstavljaju finansijski instrument kojim se prikuplja kapital za
finansiranje poslovnih aktivnosti emitenta.

Akcionarski kapital je podijeljen na odredeni broj akcija (sa
nominalnim iznosom) koje su uplatili akcionari kapitala, s tim
da je karakteristicno za emitente akcija da samo u svom pocet-
nom razvoju prodaju akcije po nominalnoj vrijednosti (Vunjak
& Kovacevic, 2009). ,Najpoznatiji tip akcija su svakako obi¢ne
akcije, ¢ijim izdavanjem emitent dolazi do sredstava za finansi-
ranje poslovanja, dok kupci postaju novi suvlasnici firme” (Eri¢,
2003, str. 330). Posto investitori prihvataju rizik poslovanja emi-
tenta, dobijaju pravo da ucestvuju u diobi dobiti, sto se isplacu-
je u obliku dividende, s tim da isplata dividende ne predstavlja
prioritetnu obavezu za preduzece kao isplata kamate na emi-
tovane instrumente duga. Razvijena trzisna privreda i razvijeno
trziste kapitala u nacionalnim ekonomijama uticali su na pojavu
razlicitih oblika akcija. Prema Vunjaku i Kovacevicu (2009), naj-
viSe je prisutna sljedeca podjela akcija:

akcije naime,

akcije na donosioca,

obicne (redovne) akcije,

akcije sa nominalnom vrijednoscu,
akcije bez nominalne vrijednosti,
akcije sa garantovanom dividendom,
akcije bez garantovane dividende,
konvertibilne akcije,
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akcije sa odgodenim placanjem dividende,
otvorene i zatvorene akcije,

akcije sa vecim brojem glasova,

akcije bez prava glasa,

osnivacke akcije i akcije naredne emisije.

Trziste hartija od vrijednosti kojima kompanije i drzave pri-
kupljaju kapital naziva se primarno ili emisiono trziste (Primary
Capital Market, engl.) i ono se znacajno razlikuje od sekundar-
nog trzista iako su oba medusobno ¢vrsto integrisana. Putem
primarnog trzista plasiraju se dugorocne hartije do vrijednosti
subjekata sa velikim vrijednostima transakcija i znacajnim rizi-
kom, dok se na sekundarnom trzistu tim emitovanim hartijama
od vrijednosti stalno trguje (Mikerevi¢ & Petkovi¢, 2010).

Nakon prve emisije akcija, akcije ¢e imati svoju trzisnu vrijed-
nost koja po pravilu, u slucaju privrednog prosperiteta i dobrog
poslovanja emitenta, akcionarima garantuje rast cijena akcije i
njihove vrijednosti iznad nominalne vrijednosti. Stoga, vec eta-
blirana preduzeca na berzi daljim emisijama akcija mogu priba-
viti dodatni kapital namijenjen ekspanziji preduzeca, u zamjenu
za smanjenje vlasnickog udjela za procenat emitovanih akcija.

Preko berze MSP mogu emisijom preferencijalnih (prioritet-
nih) akcija do¢i do dodatnih izvora kapitala. Radi se o hibridnim
hartijama od vrijednosti jer imaju karakteristike povjerilackih i
vlasnickih hartija. ,Sam naziv upucuje na to da se radi o prio-
ritetnim akcionarima, a koji imaju prece pravo na dividendu i
ucesce u likvidacionoj masi ukoliko dode do likvidacije predu-
zeca” (Mikerevi¢, 2009, str. 233). Prioritetne akcije imaju odre-
dene slicnosti i sa obveznicama (instrumentom dugorocnog
duga), ali obaveza isplate dividende nije zakonska, pa se iz tog
razloga preduzece ne moze odvesti u stecaj kao u slucaju ne-
placanja kamate na obveznicu. ,Medutim, prioritetni akcionari
su ipak zasticeni kroz emisiju kumulativnih akcija, Sto podrazu-
mijeva da se zaostale dividende moraju isplatiti prije bilo koje
isplate dividendi obicnim akcionarima“ (Mikerevic, 2009, str.
233-234). S obzirom na to da su sli¢nog rizika kao i obveznice,
vecina preduzeca radije izdaje obveznice nego preferencijalne
akcije.

Za malaisrednja preduzeca treba da budu kljucne te nared-
ne emisije hartija od vrijednosti kojima treba da budu obezbi-
jedena jeftina finansijska sredstva za finansiranje buducih proje-

Hibridne hartije od
vrijednosti

Preko berze MSP mogu
emisijom preferencijalnih
(prioritetnih) akcija doci
do dodatnih izvora kapi-
tala. Radi se o hibridnim
hartijama od vrijednosti
jer imaju karakteristike
povjerilackih i vlasnickih
hartija.
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Obveznice

Obveznice emituju drzava
i preduzeca.

kata. Sama inicijalna ponuda akcija (IPO) treba da im predstavlja
svojevrsnu ulaznicu u sferu vecih mogucnosti eksternog finan-
siranja kojima ¢e smanijiti zavisnost od konzervativhog bankar-
stva i pojeftiniti pozajmljeni kapital, a istovremeno omoguciti
i pozajmljivanje na medunarodnim finansijskim trzistima kroz
emisiju hartija od vrijednosti na inostranim trzistima.

3.3.7.2. Finansiranje emisijom obveznica (dugom)i
kratkoro¢nim hartijama od vrijednosti

Obveznice kao hartije od vrijednosti cesto se identifikuju kao
instrumenti duga. Medutim, instrument duga nije samo obve-
znica, vec su to i note, bondovi, debenture, promisorne note,
zapisi, certifikati (Vunjak & Kovacevi¢, 2009). Obveznice su
samo jedan od instrumenata duga, ali istovremeno i najznacaj-
nija duznicka hartija od vrijednosti. ,Obveznica je povjerilacka
hartija od vrijednosti kojom se potvrduje da je povjerilac (inve-
stitor) platio duznicku (emitentnu) protivvrijednost obveznice
i da ce emitent isplatiti povjeriocu kamatu po ugovorenoj ka-
matnoj stopi u ugovorenim rokovima i platiti glavnicu o roku
dospijeca” (Mikerevic, 2009, str. 231).

Obveznice emituju drzava i preduzeca. Emisijom obveznica
pocela su da se bave i preduzeca, jer je ovaj oblik prikupljanja
finansijskih sredstava jeftiniji od emisije akcija i radi se o duznic-
ko-povjerilackom odnosu bez gubitka vlasnickog udjela. Emi-
tovanje dugoroc¢nih obveznica od strane firmi, u vecem obimu,
povecalo je i njihov stepen rizika, dok je vlasnicima obveznica
smanijio rizik, ali i nizi nivo prinosa. Prema nacinu isplate glav-
nice i kamate obveznice mogu biti jednokratno i viSekratno is-
plative.

Jednokratno isplative obveznice su one bez kupona i u praksi
se veoma rijetko emituju, dok su viSekratne obveznice kupon-
ske i obavezuju emitenta da u ugovorenim rokovima (najcesce
polugodisnje) na dan dospijeca isplate investitorima kamate
u iznosima koji su jednaki rezultatu mnozenja kamatne stope
i nominalnog iznosa obveznice (vrijednost na dan dospijeca).
Kada obveznica dospije na placanje, vlasnik prima i glavnicu,
odnosno i nominalniiznos, sto se vidi na slici 19.

Na slici se vidi da svaka kupoprodaja visekratno isplativih
obveznica pokrece odredene novcane tokove kod emitenata
i investitora, sa cime su povezani i rizici naplate investitora od
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Kupoprodaja visekratno isplativih obveznica pokrece novcane
tokove kod emitenata i investitora
(Izvor: Mikerevic, 2009, str. 231)

emitenta. Rizik naplate obveznice emitovane od strane drzave
jednak je nuli, dok moze biti veoma visok kod preduzeca koja
su u finansijskim problemima. Zbogtoga je i uloga berze u pred-
stavljanju finansijskog zdravlja i snage preduzeca veoma bitna i
moze da utice na kreditni bonitet pojedinacnih preduzeca.

,Najznacajniji finansijski instrumenti trziSta novca su upravo
kratkorocne hartije od vrijednosti duga” (Eri¢, 2003, str. 268).
Emitenti kratkorocnih hartija od vrijednosti su razliciti (drzava,
banke i druge finansijske institucije, jedinice lokalne vlasti, dr-
zava, preduzeca) a motivi za emisiju su (Eri¢, 2003, str. 268):

obezbjedenje sredstava za rjeSavanje problema likvidno-
stii

prikupljanje sredstava za kratkoroc¢no finansiranje, cime
se savladavaju odredeni gapovi na koje emitenti nailaze u
svakodnevnom poslovanju.

Postoji veliki broj kratkoroc¢nih hartija od vrijednosti od kojih
su par i na raspolaganju preduzecima. Cesto korisceni instru-
ment duga koji emituju preduzeca s ciljem prikupljanja nov-
canih sredstava za finansiranje svog poslovanja je komercijalni
zapis. Rijec je o instrumentu duga koji se prodaje uz diskont,
po cijeni manjoj od nominalne vrijednosti. To je neosigura-
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Komercijalni zapisi
Da bi komercijalni zapisi
bili privlacni za kupce,
preduzece moze izdati
komercijalne zapise uz
garanciju poslovne banke
o isplati fiksirane ukupne
sume, a banka, naravno,
za to od preduzeca napla-
Cuje proviziju (Mikerevic,
2009).

Crowdfundingi
digitalna revolucija

Crowdfunding je u okvi-
ru digitalne revolucije, u
suStini - demokratski, na
internetu zasnovan meha-
nizam, koriste¢i elemente
slobodne trgovine i mu-
drosti saradnje, ujedinja-
vanja ljudi i zajednice oko
zajednickog cilja.

na sopstvena mjenica preduzeca sa fiksnim rokom dospijeca
sa kojom se imaocu komercijalnog zapisa obecava da ce biti
pla¢ena naznacena suma plus kamata na dan dospijeca. Da bi
komercijalni zapisi bili privlacni za kupce, preduzece moze iz-
dati komercijalne zapise uz garanciju poslovne banke o isplati
fiksirane ukupne sume, a banka, naravno, za to od preduzeca
naplacuje proviziju (Mikerevi¢, 2009).

Trasirana mjenica je takva mjenica kojom izdavalac mjeni-
ce (trasant) nalaze tre¢em licu (trasatu) da plati mjeni¢nu sumu
na dan dospijeca licu nazna¢enom u mjenici (remitentu). ,| ova
mjenica je rezultat konkretne trgovacke transakcije. Trasirana
mjenica se moze izdati sa rokom dospijeca: plativa po videnju,
plativa za odredeni broj dana po videnju, plativa za odredeni
broj dana od izdavanja i plativa na odredeni dan” (Mikerevic,
20009, str. 94). Kao takva, u novcano trziste se trasirana mjenica
ukljucuje njenim eskontom kod banke. Naravno, banka moze
eskontovanu mjenicu reeskontovati kod druge banke.

3.3.8. Crowdfunding

Crowdfunding?® je relativno novi nacin prikupljanja neophodnih
sredstava za pokretanje preduzetnickih poduhvata i formiranje
start-ap preduzeca baziranih na inovaciji. Zapocet u Velikoj Bri-
taniji, ovaj metod traganja za kapitalom se brzo prosirio u Sje-
dinjenim Americkim Drzavama i u svijetu (Hisrich & Ramadani,
2017). Crowdfunding je termin koji opisuje razvijanje alternativ-
nog metoda finansiranja, stavljajuci novi obrt na relativno sta-
re prakse prikupljanja novca. U najsirem smislu crovdfunding
znaci udruzivanje novca grupe ljudi, uglavhom sastavljenog od
veoma malih pojedinacnih doprinosa, da podrzi neciji napor
da ostvari odredeni cilj (Griffin, 2013).

Crowdfunding je u okviru digitalne revolucije, u sustini
demokratski, na internetu zasnovan mehanizam, koristeci
elemente slobodne trgovine i mudrosti saradnje, ujedi-
njavanja ljudi i zajednice oko zajednickog cilja. Davanjem
novca i podrzavanjem projekata na crowdfunding sajtovi-

¢ Termin crowdfunding ne mozemo prevesti jednom rijecju. Naime, radi se o
nacinu prikupljanja novca preko internet platformi koje povezuju individue ili
timove preduzetnih ljudi sa idejama sa jedne strane i velikog broja pojedinaca
sa uglavnom manjim iznosom kapitala iz cijelog svijeta, koji koriste¢i moguc-
nosti placanja elektronskim putem (Paypal, VISA, Maestro, American Express
kreditnim karticama) svojim sitnim donacijama ili investicijama u akcije budu-
c¢ih preduzeca odlucuju koji projekti ce biti implementirani.
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ma ljudi oblikuju drustvo odlucivanjem koju ideju vrijedi
sprovesti, a koja nije vrijedna podrske, i oni rade tako sto
upravljaju svojim resursima i viemenom, investirajuci vla-
stiti novac (Bruntje & Gajda, 2016).

Danas postoje brojne crowdfunding platforme, odnosno tr-
ziSta zasnovana na internetu koja povezuju one koji traze sred-
stva sa milionima pojedinaca, vecina njih sa malim iznosima
kapitala.

Ove crowdfunding platforme (vebsajtovi) kao Sto su Indie-
gogo i Kickstarter drasticno smanjuju troskove prikupljanja ka-
pitala oslanjajuci se na geografski i socijalni domet interneta za
povezivanje onih koji traze sredstva sa milionima potencijalnih
ulagaca. U zamjenu, svaka platforma naplacuje onima koji pri-
kupljaju sredstava malu naknadu, obicno u obliku procenta od
prikupljenog kapitala.

Hisrich & Ramadani (2017, str. 121) navode da u osnovi po-
stoji Cetiri tipa crowdfundig modela: kapital, dug, nagrade i mi-
losrde.

Crowdfunding sajtovi bazirani na kapitalu kao Sto su An-
gelList i CircleUp imaju platforme koje zapravo prodaju
akcije kompanije koja trazi kapital. Samo je mali dio sred-
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stava prikupljenih do sada kroz crowdfunding u zamjenu
za vlasnistvo u Sjedinjenim Americkim Drzavama. Ovo bi
trebalo da se brzo povecava nakon $to vlada pravno regu-
liSe ovu oblast.

Crowdfunding platforme zasnovane na dugu, koji se pone-
kad naziva vrsnjacko (peer to peer) kreditiranje, je jedan
od dijelova vece grupe ,Fin Tech” internet softvera. Dok
su banke primarni nosioci finansiranja duga kroz razlicite
vrste kredita, finansiranje duga kroz crowdfunding obez-
bjeduje ljudima da pozajmljuju novac direktno onima
kojima je to potrebno.

Kroz crowdfunding davaoci sredstava primaju obecanje
da ce dobiti nesto zauzvrat u zamjenu za pruzanje sred-
stava, ali oni mogu nista da ne dobiju i ostanu bez sred-
stava kada se tako nesto desi. Vjerovatno najpoznatiji
crowdfunding sajt koji nudi nagrade je Kickstarter (www.
kickstarter.com ) koji je koriS¢en za finansiranje razvoja i
proizvodnje proizvoda, kao sto su 3D stampaci i pamet-
ni satovi, usluge, muzicki albumi, pa cak i filmovi. Jedan
MBA program zelio je da prikupi novac za snimanje do-
kumentarnog filma, a crowd finansijeri bi za nagradu bili
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izlistani na kraju filma. Velic¢ina fonta slova kojima su bila
napisanaimena donatora zavisila su od iznosa donacije....
Crowdfunding sajtovi koji nudi nagrade veoma su kreativ-
ni i pokazuju znacajnu inovativnost. Pravno, ovi sajtovi su
posmatrani na isti nacin kao dobrotvorni crowdfunding
sajtovi s obzirom na to da ne nude udio u vlasnistvu ili
novac u zamjenu za novac koju su dali finansijeri (Hisrich
& Ramadani, 2017, str. 121)

Sa takozvanim charity (dobrotvornim) crowdfunding plat-
formama, davaoci kapitala ne ostvaruju dobit, ve¢ dobar
osjecaj Cineci dobro koji sam po sebi predstavlja veliki
povrat ulozenog. Dvije dobrotvorne crowdfunding plat-
forme Causes i Crowdrise uvijek pruzaju informacije o
tome koliko se novca (donacije) prikupilo i kako ce se ko-
ristiti, kao i informacije o postignutim rezultatima.
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Institucije preduzetnicke
infrastrukture - ,vjetar u
leda” start-ap preduzecima

Ishodi ucenja

= U razvijenim zemljama svijeta institucije preduzetnicke
infrastrukture imaju zadatak da podrze pokretanje pre-
duzetnickih poduhvata, da omoguce povoljnije uslove za
poslovanje preduzeca u ranim fazama i da doprinesu rastu
i razvoju preduzeca od ¢ega e imati koristi i institucije, ali
i Sira drustvena zajednica.

Nakon citanja cetvrtog poglavlja monografije studenti ce
razumjeti procese razvoja preduzetnickog poduhvata i
znacaj pojedinih institucija podrske i udruzivanja predu-
zetnika.
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Institucije preduzet-
nicke infrastrukture
Za kreiranje, odrZivo dje-
lovanje i zakonitost rada
instrumenata  preduzet-
nicke infrastrukture od-
govorna je zakonodavna,
izvrSna i sudska vlast.

4.1. Institucije preduzetnicke infrastrukture

Razvoj preduzetnistva, pored dejstva niza internih faktora, kao
sto su preduzetnicki duh, spremnost na preuzimanje rizika, ino-
vativnost, proaktivnost, konstantnost u promjenama, zavisi i od
dejstva niza eksternih faktora. Podsticajno poslovno okruzenje
bitan je preduslov aktiviranja internih faktora razvoja preduzet-
niStva. Samozaposljavanje i formiranje i razvoj preduzetnickih
firmi zavisi od stepena razvijenosti institucija direktne finansij-
ske podrske start-ap i rastucim preduzecima, kao i institucija
kombinovane finansijske i nefinansijske podrske.

Stepen razvijenosti svih navedenih institucija, to jest institu-
cija preduzetnicke infrastrukture direktno utice na povecanje
stepena pokusaja i sansi za uspjeh MSP sektora. Razvoj predu-
zetnistva direktno i indirektno zavisi od stepena razvijenosti ne-
koliko vrsta infrastrukture, kao sto je izgradenost zakonodavne,
sudske i izvrsne vlasti, zatim izgradenost takozvane fizicke infra-
strukture, u koju ubrajamo saobracajnu, komunalnu, telekomu-
nikacionu i energetsku infrastrukturu.

Za kreiranje, odrzivo djelovanje i zakonitost rada instrume-
nata preduzetnicke infrastrukture odgovorna je zakonodavna,
izvrsna i sudska vlast. Sve institucije mozemo kategorizovati u
dvije glavne kategorije, a to su:

Institucije finansijske podrske razvoja preduzetnistva i
sektora malih i srednjih preduzeca;

Institucije nefinansijske i kombinovane podrske razvoja
preduzetnistva i sektora malih i srednjih preduzeca.

Uporedni pregled institucija finansijske i nefinansijske podr-
ske razvoju preduzetnistva i sektora malih i srednjih preduzeca,
sa primjerom pojedinih institucija iz Republike Srpske, dat je u
tabeli 2.

Analizom preduzetnicke infrastrukture u Republici Srpskoj
mozemo zakljuciti da nemamo ministarstvo koje se iskljucivo
bavi malim i srednjim preduzecima i preduzetnicima, nemamo
andele investitore, fondove rizi¢cnog kapitala, faktoring kompa-
nije i tehnoloske parkove (Petkovi¢ & Berberovic, 2013). Ostale
instrumente i institucije preduzetnicke infrastrukture imamo, ali
su generalno nedovoljno razvijene i neravnomjerno rasprostra-
njene na cijeloj teritoriji Republike Srpske. Obrazovni sistem na
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Institucije podrske razvoja preduzetnistva i sektora malih i srednjih preduzeca

Institucije finansijske podrske malih i
srednjih preduzeca

Institucije nefinansijske i kombinovane podrske malih i
srednjih preduzeca

LAndeli” investitori

Nadlezna ministarstva i odjeljenja za privredu na lokalnom
nivou

Fondovi rizicnog kapitala

Kreditno-garantni fondovi (na primjer, Garantni fond
Republike Srpske, gradski i opstinski garantni fondovi)

Mikrokreditne organizacije

Institucije formalnog i neformalnog obrazovanja i
naucnoistrazivacki centri

Specijalizovane i komercijalne banke

Konsultanti (agencije i eksperti individue)

Faktoring kompanije

Privredne komore

Berza hartija od vrijednosti

Strukovna udruzenja

Penzioni i investicioni fondovi Inkubatori, klasteri, tehnoloski parkovi, industrijske zone,
univerzitetski preduzetnicki centri, inovacioni centri (na
primjer, Univerzitetski preduzetnicki centar Banja Luka,
Inovacioni centar Banja Luka), poslovni akceleratori,

poslovni habovi

Stednokreditne asocijacije

Fondovi Evropske unije Javni fondovi ili drzavne razvojne banke (na primjer,

Investiciono-razvojna banka Republike Srpske)

Lizing kompanije

Razvojne agencije na lokalnom i nacionalnom nivou (na
primjer, Republicka agencija za razvoj malih i srednjih
preduzeca, Gradska razvojna agencija Banje Luke)
Republicki fondovi (za razvoj i zaposljavanje, ruralni razvoj i
tako dalje)

Crowdfunding

(Izvor: Autori)

svim nivoima nije reformisan u mjeri da bi prihvatio evropske
trendove, a ticu se uvodenja preduzetnicke edukacije na svim
nivoima obrazovanja. U narednim redovima predstavicemo
vam glavne institucije preduzetnicke infrastrukture.

4.2. Kreditno-garantni fondovi

Prepreke sa kojima se susrecu MSP u cijeloj Evropi su razlici-
te od zemlje do zemlje. Medutim, ono $to je zajednicko svim
MSP, a posebno novoformiranim start-ap biznisima i mikro i
malim preduzecima u ranim fazama rasta je cinjenica da je pri-
stup finansiranju nabavke obrtnih sredstava i opreme ograni-
cen. Dok su u tranzicionim zemljama pristup finansiranju MSP
i problemi u naplati potrazivanja u vrhu barijera rasta i razvoja
MSP (Szabd, 2003; Petkovic¢, 2010), u Evropskoj uniji problem
limitiranog pristupa finansijama je na Sestom mjestu prepreka
rasta i razvoja poslovnih potencijala (Unlocking Business Poten-
tial, especially of SMEs, 2009). Da to nije rezultat slucajnosti,
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Viseslojni sistem
garancija u Italiji

U ltaliji kreditno-garant-
ne institucije nastoje da
formiraju  viSestubni i
viSeslojni sistem baziran
na kombinaciji privatnih
i javnih fondova (Zecchini
& Ventura, 2008).

vec posljedica sistematskog rada vlada zemalja Evropske unije,
govore i podaci iz zemalja koje su formirale Semu garancija kre-
dita za MSP preko kreditno-garantnih fondova .

U narednim redovima naves¢emo primjer barijera sa kojima
se suocavaju MSP u Poljskoj i na koji nacin je Semom garanci-
ja kredita komercijalnih banaka, izmedu ostalih mjera podrske
MSP sektoru, u ovoj zemlji doslo do ekspanzije MSP sektora.

Barijere sa kojima se suocavaju mala preduzeca za pristup
bankarskim kreditima u Poljskoj pretezno su rezultat specific-
nosti takvih preduzeca (Cesto koriste forme pausalnog poreza)
i proceduralni zahtjevi koje mala preduzeca ne mogu da is-
pune: potreba da se iskaze kreditna istorija preduzeca i da se
obezbijede pravne garancije osiguranja povrata kredita, sloze-
ne procedure, neprihvatanje visokog rizika od strane banaka
zbog sistema bodovanja prilikom evaluacije kreditnih aplikacija
(Kaczmarek, 2006).

Uzimajuci u obzir sve probleme sa kojima se suocavaju
MSP prilikom apliciranja za kredite u komercijalnim ban-
kama, vlade zemalja Evropske unije su preduzele veliki
broj inicijativa. Od 2002. godine vlada Poljske je razvila
program kreditiranja i garantnih fondova za MPS, poznat
kao ,Kapital za preduzetnistvo” (Kaczmarek, 2006, str.
46).

Kaczmarek (2006) navodi da je glavni cilj formiranje mreze
finansijskih institucija i garantnih fondova, kojih danas ima 61 u
cijeloj zemlji. lako se ne radi o direktnom finansiranju, dobija-
nje garancije kreditno-garantnog fonda obezbjeduje povlace-
nje Cesto povlascenih finansijskih sredstava i osigurava djelimic-
ni ili potpuni povrat garantovanih kreditnih zaduzenja MSP.

U ltaliji kreditno-garantne institucije nastoje da formiraju
visestubni i viSeslojni sistem baziran na kombinaciji privatnih i
javnih fondova (Zecchini & Ventura, 2008). Prema istim autori-
ma, to nije potpun sistem, jer ne postoji medusobni ugovor ili
dogovor, a tri stuba sistema mogu biti identifikovana kao:

medusobno-garantne institucije, koje predstavljaju
udruzenja malih preduzetnika koji zele medusobno da
dijele rizik s ciljem olaksanja pristupa trzistu kredita,
banke i druge finansijske institucije, koje pruzaju usluge
garancija sektoru preduzeca,



LABORATORIJA IDEJA -
Od ideje do preduzetni¢kog poduhvata

javni garantni fondovi, uspostavljeni od strane regional-
nih i drzavne vlasti, sa svrhom pruzanja garancija, na pri-
mjer usluga osiguranja ili reosiguranja institucijama koje
pozajmljuju MSP ili medusobno-garantnim institucijama.

Garantni fond Republike Srpske a.d. Banja Luka je osnovan
na osnovu Zakona o Garantnom fondu Republike Srpske (,Slu-
zbeni glasnik Republike Srpske”, 2010), a organizovan je po
odredbama Zakona o javnim preduzecima (,Sluzbeni glasnik
Republike Srpske”, 2004).

Fondje osnovan radi ostvarenja opsteginteresakojije izrazen
u pruzanju podrske razvoju preduzetnistva kroz olaksanje pri-
stupa finansijskim sredstvima potrebnim za obavljanje poslov-
nih aktivnosti preduzetnika (pravnih i fizickih lica) sa sjedistem u
Republici Srpskoj, odnosno prebivalistem u Republici Srpskoj.
Osnivac Fonda je Vlada Republike Srpske, osnivacki kapital u
iznosu od 30.000.000,00 KM je uplacen i upisan, uz napome-
nu da je iznos za pokrice garancija Fonda 90.000.000,00 KM.

Izmedu ostalih aktivnosti, Garantni fond Republike Srpske
ima i garantnu liniju za start-ap preduzeca, $to svakako pred-
stavlja pozitivhu novinu i dalje jacanje institucija preduzetnicke
infrastrukture u Republici Srpskoj.

4.3. Poslovni (biznis) inkubatori

Pojedinci koji imaju dobre poslovne ideje, a nemaju dovoljno
kapitala da pokrenu samostalno vlastiti biznis i koji trebaju sna-
znu podriku u ranim fazama Zzivota preduzeca, ,vjetar u leda”
mogu dobiti nastanjivanjem u pocetnom periodu u poslovhom
ili biznis inkubatoru. Biznis inkubatori su institucije koje podr-
zavaju preduzetnicke procese, pomazuci da se poveca stepen
prezivljavanja start-ap i malih preduzeca (Vasilescu, 2008).

Za biznis inkubatore se smatra da predstavljaju efikasan in-
strument politika podrske rasta i razvoja tehnoloski orijentisa-
nih firmi (Soetantno & Jack, 2011). ,Centralna svrha ovoga kon-
cepta je da se zajedno dovede pod isti krov nekoliko mladih
preduzeca, smanjujuci na taj nacin opste troskove preduzeca”
(Corman & Lussier, 1996, str. 76). Prema istim autorima (Cor-
man & Lussier, 1996), prednosti ovakvih angazmana ukljucuju
podjelu centralizovanih usluga, kao sto su sekretarske i admini-
strativne usluge, $pedicija, kompjuteri, renta objekata, instala-
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Garantni fond
Republike Srpske

Garantni fond Republike
Srpske a.d. Banja Luka je
osnovan na osnovu Za-
kona o Garantnom fondu
Republike Srpske (,Slu-
zbeni glasnik Republike
Srpske”, 2010).

Biznis inkubatori

Biznis inkubatori su in-
stitucije koje podrZavaju
preduzetnicke  procese,
pomazuci da se poveca
stepen preZivljavanja
start-ap i malih preduzeca
(Vasilescu, 2008).
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Inkubatori u SAD

Razvoj inkubatora u Sje-
dinjenim Americkim Dr-
Zavama bio je poucan i za
ostale zemlje koje su pri-
hvatile, ali i modifikovale
postojece modele.

cije. U tranzicionim zemljama poslovni inkubatori su se pojavili
fazama Zivota, a na nivou lokalnih zajednica, s obzirom na pri-
jeratnu industrijsku infrastrukturu, postoje velike mogucnosti
u infrastrukturnim objektima koji nisu privatizovani ili su visak,
kao sto je slucaj sa objektima Ministarstva odbrane Bosne i Her-
cegovine.

,Inkubatori male privrede nisu slucajevi jajeta, ali se stavlja
malo ‘sjeme’ preduzeca u inkubator da bi se ispilila mala firma“
(Dosti¢, 2003, str. 127). Razvoj inkubatora u Sjedinjenim Ame-
rickim Drzavama bio je poucan i za ostale zemlje koje su pri-
hvatile, ali i modifikovale postojece modele. Formalni koncept
biznis inkubatora se pojavio u Sjedinjenim Ameri¢kim Drzava-
ma 1959. godine kada je otvoren u drzavi New York Batavia In-
dustrial Center, poznat kao prvi U.S. poslovni inkubator (Vasile-
scu, 2008; Hackett & Dilts, 2004).

U Sjedinjenim Americkim Drzavama sistematskim je pristu-
pom uspostavljena saradnja centara za razvoj malih biznisa sa
univerzitetima, privatnih firmi za iniciranje malog biznisa, in-
stitucija za odrzavanje seminara i drugih edukativnih trening
programa, predstavnika raznih industrija, predstavnika lokanih
vlada, finansijskih institucija, eksperata-pojedinaca, nevladinih
organizacija (Dosti¢, 2003). Rezultati su vidljivi u razvijenim ze-
mljama svijeta. Danas, u Sjedinjenim Americkim Drzavama i
Evropskoj uniji ima po oko 1000 biznis inkubatora, a u ¢itavom
svijetu oko 4 000, dok se u Evropskoj uniji iz tih biznis inkuba-
tora ,izleze” oko 40 000 preduzeca godisnje od cega 90% pre-
zivi inkubacionu fazu od tri godine i nastavljaju sa svojim radom
(Vasilescu, 2008).

Na slici 22 mozemo posmatrati sveobuhvatni proces inkuba-
cije malog biznisa i uticajne faktore na inkubaciju malih biznisa
i njihov uspjesan izlazak iz inkubatora. Kriterijumi efektivnosti,
efikasnosti i odrzivosti treba da budu osnova svake poslovne
inkubacije. Poslovni inkubatori moraju biti dizajnirani da podr-
zavaju razvoj i rast malog preduzeca i da budu dio sire okvir-
ne strategije razvoja MSP, bilo teritorijalno i fokusirano prema
odredenim prioritetima, kao Sto je razvoj klastera. Kako navodi
Vasilescu (2008) u svom radu, u praksi treba napraviti razliku
izmedu ,tradicionalnih inkubatora” koji generalno imaju za cilj
promociju javnhom politikom usmjeravanih preduzeca, foku-
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Proces i faze inkubacije malih biznisa
(Izvor: Vasilescu, 2008, str. 675)

siranih na kreaciju radnih mjesta, i takozvanih ,Nju ikonomi”
(,New Economy”, engl. nova ekonomija, prev. aut.) inkubatora
koji su virtuelni, u privatnom vlasnistvu, vodeni profitom i foku-
siranih uglavnom na visoku tehnologiju i aktivnosti bazirane na
internetu. O ostalim detaljima o poslovnoj inkubaciji, kao sto
su vrste inkubatora, ko mogu biti stejkholderi, nacin finansiranja
inkubatora mozete procitati u istrazivanjima i radovima brojnih
autora (Daskalopoulou, Liargovas & Petrou, 2009).

Inkubatori imaju tendenciju da ugoste firme od momenta
osnivanja do ranih godina rasta (Soetantno & Jack, 2011). Isti
autori tvrde (2011) da firme stanari biznis inkubatora tokom in-
kubacionog procesa imaju odredene potrebe i te potrebe se
reflektuju i u umrezavanju. To umrezavanje se moze predstaviti
kao naslici 23.

Postojanje razlicitih tipova inkubatora reflektuje istoriju kon-
cepta inkubacije. U pocetku, inkubatori su bili sredstva za revi-
talizaciju devastiranih proizvodnih podrucja. Bili su mjesovitog
tipa i nudili su usluge za sve vrste preduzeca, i niskotehnoloska,
netehnoloska, kao i preduzeca iz oblasti proizvodnje i usluga.
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TABELA 3.
Tipologija biznis inkubatora

Glavna filozofija

Glavni cilj Sporedni cilj Ukljucenost sektora
Bave se sa:
Mjesoviti Poslovna Kreiranje start-ap Kreiranje Svi sektori
inkubatori praznina preduzeca zaposlenosti
Inkubatori Regionalni ili Regionalni razvoj Kreacija biznisa Svi sektori
ekonomskog lokalni jaz
razvoja
Tehnoloski Preduzetnicka Kreiranje Stimulisanje inovacija  Fokus na tehnologiji,
inkubatori praznina preduzetnistva  tehnoloskih start-apa npr. IT, biotehnologija
i diplomaca
Socijalni Socijalni jaz Integracija Kreiranje Neprofitni sektor
inkubatori socijalnih zaposlenosti
kategorija
Istrazivacki Jaz otkrica Blue Sky Spin off Visoke tehnologije
inkubatori istrazivanja*

* Blue Sky istrazivanja su zasnovana na znatizelji i bez jasno definisanog cilja istrazivanja (prim. aut.)
(Izvor: Aernoudt, 2004, str. 128)

@
] - Koricenje opreme,
= - Koricenje opreme, laboratorija i istrazivackih
5= laboratorija i istrazivackih sadrzaja.
= sadrzaja. - Kombinovanje fizicke
s > .2 e g . o .
& a - Grantovi i finansiranje. imovine sto vodi ka
2 L formiranju novih firmi.
[}
2 g
e =3 - Tehnicka podrska i
_ v ..
> g9 konsultacije.
5T - Informacije i znanja iz - Projektna saradnja
kS = oblasti razvoja tehnologija. - Poslovno partnerstvo.
E = - Neformalni kontakti.
z 3 - Poslovno partnerstvo.
(=
Eksterni (npr. univerziteti i Interni (npr. druge firme
istrazivacki centri) u inkubatoru)
Tipovi umrezavanja
SLIKA 23.

Okvir razumijevanja mreza u biznis inkubatoru
(Izvor: Soetantno & Jack, 2011, str. 4)

Biznis inkubator je prvi put postao instrument za promovi-
sanje raznovrsnije osnove za regionalne ekonomije, a kasnije
je postao sredstvo za poboljsanje regionalne konkurentnosti
podsticanjem razvoja tehnoloski orijentisanih preduzeca. To je
razlog zasto su inkubatori poceli da traze uspostavljanje bliZih
kontakata sa institucijama visokog obrazovanja i javnim nauc-
noistrazivackim institucijama (Aernoudt, 2004). Postoji vise vr-
sta poslovnih inkubatora, kao i razlicitih tipologija podjela in-
kubatora.
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U tranzicionim zemljama, kao sto je vec receno, mogucnost
otvaranja poslovnih inkubatora u napustenim ili neiskoris¢enim
objektima je veca nego u razvijenim zemljama, koja vrlo cesto
idu i na drugi model, a to su preduzetnicki inkubatori sa razvoj-
nom strategijom stvaranja novih proizvoda i to:

drzavni inkubatori,

inkubatori korporacija,

inkubatori fransizinga,

inkubatori kao privatna preduzeca i
univerzalni poslovni inkubatori.

(@) S ciljem rekonstrukcije lokalne privrede, drzavne insti-
tucije osnivaju inkubatore. Poseban cilj je kod ovog oblika
organizovanja povecanje broja zaposlenih. Drzavne i lokalne
institucije ucestvuju tako sto daju na koriScenje besplatno ili
uz simbolicnu naknadu prostor za preduzetnicke inkubatore,
obezbjeduju inicijalna finansijska sredstva, animiraju velika pre-
duzeca, privredne komore i udruzenja inkubatora preduzetni-
ka da pruze pomoc.

(b) Korporacije razvijaju inkubatore s ciljem povecanja teh-
nicke i izvantehnicke pomodi u inovacijama. Na ovaj nacin kor-
poracije povecavaju konkurentsku snagu malih preduzeca, ali i
vlastitu. Tako mnoga mala preduzeca postaju i njihovi poslovni
partneri. Cilj korporacija je da stimulise zaposlene da se odlu-
cuju za nove poslovne poduhvate, koji ce u slucaju uspjeha po-
vecati i profit korporacije.

(c) Inkubatori u fransizingu imaju veliki broj preduzeca koje
karakteriSe to da proizvode iste proizvode, koriste ista tehno-
loska rjesenja u proizvodniji, imaju istu organizaciju, te svako za
sebe djeluje na omedenom prostoru. Stoga se moze reci da je
za reprodukciju ovakvog sistema najpogodniji sistem fransizin-
ga, jer najbolje pogoduje sistematskom uspostavljanju malog i
srednjeg biznisa.

(d) Velika preduzeca koja u dovoljnoj mjeri ne koriste svoje
kapacitete mogu da koriste preduzetnicke inkubatore na profit-
nom principu. Osnovni, ali specificni cilj u ovakvim poslovnim
vezama je svakako maksimiziranje profita, pa stoga prihvataju
u inkubator svakog preduzetnika za koga procjena kaze da po-
tencijalno moze donijeti profit.

(e) Poseban oblik su univerzitetski preduzetnicki inkubatori,
koji se osnivaju sa ciljem pruzanja pomoci u nastojanju da ide-
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je mladih ljudi - studenata prerastu u preduzetnicki poduhvat.
Ova vrsta inkubatora se odnosi na proizvode visoke tehnologi-
je. Oni su ujedno i prethodna faza u uspostavljanju takozvanih
tehnoloskih parkova.

| pored toga Sto se inkubatori sa stanovista vrste i tipova do-
sta razlikuju sa stanovista organizacije i funkcionisanja, njihovi
efekti su znacajni za razvoj lokalnih zajednica.

Znaci, preduzetnicki inkubatori predstavljaju znacajnu polu-
gu za lokalni razvoj, narocito u nasim uslovima velike nezapo-
slenosti, tehnoloskog zaostajanja i ,odliva” mladih obrazovanih
stanovnika.

S obzirom na to da se ekonomski razvoj u lokalnom okruze-
nju u osnovi zasniva na rastu malih i srednjih preduzeca, to lo-
kalne vlasti imaju odlucujucu ulogu u stvaranju povoljnih uslova
za takav razvoj. U Bosni i Hercegovini, do kraja 2012. godine,
egzistiralo je 12 poslovnih inkubatora. U gradu Banjoj Luci dje-
luju Inovacioni centar Banja Luka (www.icbl.ba) i Univerzitetski
preduzetnicki centar (http://upc.unibl.org) kao poslovni inku-
batori.

Studija slucaja I

Studija slucaja: od poslovnog inkubatora do preduzetnickog
sna - ,DVC Solutions” Banja Luka http://dvcsolutions.com/

(Izvor: Bojan Vukovi¢, osnivac i vlasnik)

Osnivanje i pocetak rada

Interesantna je cinjenica da je preduzece ,DVC Solutions”
osnovano sasvim slucajno kao kratkorocna potreba za realiza-
ciju projekta na temu razvoja vebshop sistema. S obzirom na to
da sam u tom momentu vec bio zaposlen u najvecoj kurirskoj
sluzbi u Bosni i Hercegovini na poziciji rukovodioca IT sektora
i nisam do tada imao potrebu za vlastitim biznisom, na prepo-
ruku radnog kolege registrovao sam dodatnu djelatnost kao sa-
mostalni preduzetnik pod nazivom ,DVC Solutions”, vl. Bojan
Vukovic s.p. Ubrzo poslije dobijenog odobrenja za obavljanje
djelatnosti nastavio sam komunikaciju sa klijentom zbog cijeg
projekta je i registrovan DVC, da bi poslije nekoliko dana kli-
jent otkazao saradnju zbog zatvaranja sopstvene firme. Po do-
bijanju ove informacije planirao sam odmah da ugasim usluznu
djelatnost, kako nisam imao drugih klijenata za koje bih radio, a
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ujedno i pausalni troskovi su nadolazili, nisam vidio dalji smisao
postojanja i potrebe za vlastitim biznisom. Sa druge strane bio
sam zaposlen u odli¢noj domacoj kompaniji, sa veoma povolj-
nim radnim uslovima i drugim benefitima koji se nisu sretali sva-
kodnevno na domacim prostorima. Ipak poslije nekoliko dana
razmisljanja odlucio sam da zadrzim svoju registrovanu ,firmu”
i pokusam ponuditi usluge izrade veb stranica domacem trzistu
kome sam imao pristup putem ranije ostvarenih kontakata kroz
posao i dobijenih e-mail lista od kolega iz komercijalne sluzbe.

SLIKA 24.
Bojan Vukovi¢, vlasnik i osnivac ,DVC Solutions” sa saradnicom

Vec prve newsletter kampanje dale su rezultate i za dvade-
setak dana rada dobio sam tri klijenta sa zahtjevom za izradu
veb stranica. Kako je vrijeme polako odmicalo, uvidio sam da
me privatni biznis mnogo vise privlaci od posla koji sam trenut-
no obavljao i u januaru 2014. godine odlucio sam i zvani¢no da
napustim firmu u kojoj sam bio zaposlen
te se maksimalno posvetim svom biznisu.
Medutim, stvari su se ubrzo promijenile
i posla je bilo sve manje, zbog cega sam
odlucio da pokusam uraditi sopstveni pro-
jekat pod nazivom ,Biznis mapa Bosne
i Hercegovine®, koja je ujedno bila i moj
prvi proizvod. Nazalost, ovaj projekat nije
zazivio u mjeri u kojoj sam ja ocekivao, ali g kA 25.
je obezbijedio dalju buducnost i razvoj ICBL Microsoft - Banja Luka Software City

,DVC Solutionsa”. Prva tri klijenta DVC-a  (izvor: http://banjaluka.net/banjaluka-postaje-sof-
tver-siti/, 21.09.2016)
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su i danas nasi klijenti i uspjesno saradujemo gotovo Cetiri godi-
ne sto je rezultat kvaliteta i istrajnosti.

Preduzece ,DVC Solutions” je osnovano 2013. godine, a bavi
se razvojem kompleksnih veb i mobilnih aplikacija baziranih na
open source tehnologijama. U pocetku obavljanja svoje djelat-
nosti sjediste preduzeca je bilo u Inovacionom centru u Banjoj
Luci www.icbl.ba, gdje je prostor dobijen kao nagrada, odno-
sno podsticaj za inovativnost u IT-u i to konkretno kao podsticaj
za razvoj proizvoda ,Biznis mapa Bosne i Hercegovine”. Ino-
vacioni centar Banja Luka je Idealab partner koja je uspjesno
implementirala EU Tempus projekat ,Fostering students’ entre-
preneurship and open innovation in university-industry colla-
boration - iDEA LAB”.

Vremenom, fokus preduzeca se okrece ka vrienju usluga ra-
zvoja softvera po narudzbi te je dalji rast uglavnom baziran na
tom osnovu. S obzirom na to da smo uspostavili veoma discipli-
novan i odgovoran biznis model, klijenti Sirom svijeta su prepo-
znali nase kvalitete i ostvarili smo uspjesnu poslovnu saradnju sa
velikim brojem preduzeca iz SAD, Svedske, Austrije, Njemacke,
Ujedinjenih Arapskih Emirata i mnogih drugih zemalja svijeta.

Danas, preko 90% naseg poslovanja se odnosi na poslove za
inostranstvo. Sredinom 2016. godine selimo se u sopstvene pro-
storije, takode u Banjoj Luci, te broj zaposlenih dostize cifru od
17 strucnjaka ukljucenih u poslovanje preduzeca. Nakon ostva-
renja zacrtanih kratkorocnih ciljeva postavljenih jos po osniva-
nju samog preduzeca, a koji se uglavhom odnose na formiranje
kvalitetnog razvojnog tima, zauzimanje stabilne trzisne pozicije
i izgradnju jakog i stabilnog poslovnog sistema kroz realizaciju

Dve Solutions

SLIKA 26.
,DVC Solutions”, Banja Luka

http://dvcsolutions.com/



LABORATORIJA IDEJA - Institucije preduzetnicke infrastrukture -
Od ideje do preduzetni¢kog poduhvata ,vjetar u leda” start-ap preduzecima | 155

projekata po narudzbi, koje karakterise kraci period implemen-
tacije projekta i brzi obrt kapitala, preduzece svoj dugorocni ra-
zvoj planira zasnivati na razvoju sopstvenih proizvoda.

Pod sopstvenim proizvodima podrazumijevamo veb i mo-
bilne aplikacije koje smo samostalno kreirali, a koje karakteri-
se visok nivo kompleksnosti i konstantna interakcija softwarea
i korisnika. Biznis model kojim ¢emo se voditi u implementaciji
buducih vlastitih projekata ¢e se uglavnom sastojati od prodaje
nasih softwarea po osnovu licenciranja, gdje ¢emo klijentima
ustupati licence za koristenje izdate na mjesecnom, polugodi-
$njem ili godisSnjem nivou. Na ovaj nacin obezbjedujemo sebi
dugorocni konstantan priliv sredstava po ovom osnovu, a ujed-
no motiviSemo sami sebe da radimo jos bolje i jo$ vise, kako
bi software konstantno bivao unaprijeden, obogacen novim
funkcionalnostima, kako bi informacije bile Sto sigurnije i na taj
nacin bismo obezbijedili svakodnevno Sirenje mreze nasih kli-
jenata. Takode, jedno od nasih buducih ciljnih trzista je auto-in-
dustrija, i to njemacka auto-industrija, gdje ve¢ imamo odrede-
no iskustvo i reference, a koje smo stekli radeci na projektima za
prestiznog proizvodaca automobila BMW.

Treba napomenuti da je nas tim veoma mlad, po ¢emu smo
posebno prepoznatljivi medu nasim interesnim grupama, a sto
s druge strane garantuje motivisanost za rad, fleksibilnost, en-
tuzijazam i ambicioznost. Prilikom implementacije projekata
koristimo agilnu metodologiju rada, koja omogucava podjelu
kompletnog projekta na manje iteracije i izradu vise modula is-
tovremeno, ¢ime uticemo na povecanje produktivnosti. Projekt
menadzeri zaposleni u DVC-u obuceni su za rad po PMP/PMI
standardu. Takode, nasi zaposleni posjeduju brojne sertifikate
izdate od strane najpoznatijih svjetskih sertifikacionih kuca, a
sve sa ciljem stvaranja ostvarenja sto bolje i kvalitetnije poslov-
ne saradnje i stvaranja osjecaja sigurnosti i povjerenja kod klije-
nata. Trenutno smo u procesu implementacije i sertifikacije ISO
9001:2015 i ISO 27001:2013 standarda kvaliteta, ¢cime dodatno
Zelimo da ucvrstimo organizaciju poslovanja koju smo usposta-
vili, prikazemo se sadasnjim i buducim klijentima u najboljem
svjetlu, te uspostavimo sigurne i stabilne procese unutar samog
preduzeca. Standardizacija se vrsi u saradnji sa sertifikacionom
ku¢om TUV SUD iz Minhena. Iz svega navedenog moze se za-
kljuciti da je preduzece relativno mlado, ali isto tako da se veo-
ma brzo razvija, Sto potvrduje ispravnost i kvalitet naseg rada te
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dobar izbor business modela. Trudimo se da nas rast bude ,or-
ganski”, odnosno da bude kako horizontalan tako i vertikalan,
¢ime kreiramo svojevrsni eko-sistem okupljen oko ,DVC Solu-
tionsa“, tj. okupljamo cjelokupnu zajednicu oko samog predu-
zeca, a ta zajednica ukljucuje razlicite interesne grupe, pocev
od nasih dobavljaca i kupaca, preko stanovnistva, obrazovnih
institucija, drzavnih institucija, institucija lokalne uprave i samo-
uprave i mnogih drugih. Time sebi gradimo poziciju i reputaciju
u svijetu IT-a i jos se vise priblizavamo nasem dugoro¢nom cilju
poslovanja, ato je da budemo vodeca IT kompanija na Balkanu,
kada je u pitanju razvoj kompleksnih veb i mobilnih aplikacija.
U drugoj polovini 2016. godine odlucili smo i zvani¢no nastupiti
na globalnom trzistu, te smo u septembru osnovali firmu ,DVC
Solutions AB“ u Halmstadu (Svedska) gdje je trenutno $est za-
poslenih u prodaji, projektnom menadzmentu i online marke-
tingu, a 15.12.2016. godine osnovan je ,DVC Solutions Inc.” u
Cikagu (SAD) gdje trenutno imamo jednog zaposlenog i u toku
je proces formiranja tima po uzoru na tim u Svedskoj. Trenutna
vrijednost kompanije je oko 3 miliona €.

Predstavljamo Univerzitetski preduzetnicki centar Univerzite-
ta u Banjoj Luci (UPC) http://upc.unibl.org . UPC je osnovan
2009. godine. Prvi direktor UPC-a je koautor monografije mr
Mario Milanovi¢. UPC je Idealab partnerildealab je instalisana
u UPC-u.

+ O @ updslcom

FOCETHA OMNAMA WARLERA PREDUZETMISTVD FROJENTI ISTRANVANJE | RAZVOS  MONTAKT

UNIVERZITETSKI

PREDUZETNICKI CENTAR

da cie ji ée da doprinesu ckonomskom i
joj oz stimulaciju preduzetmstva,

SLIKA 27.
Univerzitetski preduzetnicki centar (UPC)

www.upc.unibl.org
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UPC je posvecen promovisanju inovativnosti i preduzetnic-

kog duha medu studentima i nastavnicima. Cilj Centra je da po-
boljsa kapacitete Univerziteta koji ce doprinijeti ekonomskom
i socijalnom razvoju zajednice, kroz stimulaciju preduzetnistva,
inovacije i razvoj preduzeca.
Takode, Univerzitetski preduzetnicki centar posreduje u ostva-
rivanju saradnje izmedu Univerziteta i privrede, pruza podrsku
inovatorima i preduzetnim mladim ljudima u razradi i razvoju
poslovnih ideja, podrzava razvoj tehnoloskih parkova, inovaci-
onih centara i inkubatora, realizuje istrazivacke i razvojne pro-
jekte nacionalnog, medudrzavnog i medunarodnog karaktera,
pruza konsultantske usluge i dr.

4.4. Poslovni akceleratori i coworking space

Formalna definicija start-ap ili sjemenskog akceleratora prvi
put se spominje u radovima Kohena (Cohen, 2013) i Hokberga
i Kamata (Hochberg & Kamath, 2012), kao vremenski ogranice-
nog, grupnog programa, koji ukljucuje mentorstvo i obrazovnu
komponentu, koji kulminira u javnom pitch dogadaju (dogada-
ju ubjedivanja), Cesto nazvan ,demo dan.” Poslovni akcelerato-
ri su relativno noviji koncept podrske start-ap preduzetnickim
poduhvatima u ranim razvojnim fazama poslovne ideje na putu
ka komercijalizaciji poslovne ideje na trzistu. Razlikuju se od
inkubatora i po tome sto pored mentora koje preduzetnicki ti-
movi ili start-api imaju, imaju mogucnost dobijanja takozvanog
sjemenskog kapitala (seed capital) u zamjenu za vlasnicki udio
u start-apu. ,Mnogi akcelerator programi, mada ne svi, obez-
bjeduju stipendije ili manje sjemenske investicije ($26,000,
prosjecno, sa rasponom $0 do $150,000) svojim start-apima i
zauzvrat dobijaju vlasnicki udio u portfoliju drustva, obicno od
5% do 7%" (Hochberg, 2016, str. 32). Takode, prednost ovog
koncepta je i tzv. coworking space (zajednicki radni prostor),
odnosno mogucnost dijeljenja prostora sa drugim start-apima,
freelancerima (frilenseri - honorarci) i pojedincima koji razvijaju
svoje poslovne ideje. Prvi akcelerator, Y Combinator, pokrenut
je 2005. godine, brzo se pozicionirajuci u Silikonskoj dolini u
Kaliforniji (Silicon Valley) kao prvi program te vrste (Hochberg,
2016).

Posljednjih godina svjedoci smo pojave novog institucio-
nalnog oblika u preduzetnickom ekosistemu: start-ap ili

Institucije preduzetnicke infrastrukture -
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Sjemenske investicije

,Mnogi akcelerator pro-
grami, mada ne svi, obe-
zbjeduju  stipendije ili
manje sjemenske inve-
sticije ($26,000, prosjec-
no, sa rasponom $0 do
$150,000) svojim start-a-
pima i zauzvrat dobijaju
vlasnicki udio u portfoliju
drustva, obi¢no od 5% do
7%" (Hochberg, 2016, str.
32).
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sjemenski akcelerator. Ovi na odredeno vrijeme, kampo-
vi za obuku grupe start-apa nude obrazovne i programe
mentorstva za osnivace start-apa, izlazudi ih raznim men-
torima, ukljucujuci bivse preduzetnike, rizicne kapitaliste,
andele investitore i direktore korporacija, i kulminiraju u
javnom dogadaju ,ubjedivanja®, ili ,Demo danima“, to-
kom kojih ,sazrela” grupa start-ap kompanija predstavlja
svoje biznise velikoj grupi potencijalnih investitora. U
praksi, akcelerator programi su kombinacija prethodno
razlicitih usluga ili funkcija koja svaka pojedinac¢no kosta
preduzetnika da je pronade i dobije (Hochberg, 2016, str.
25).

Akceleratori cesto pokusavaju da budu organizovana verzija
,deal makera (dogovaraca)“ opisanih u radu Feldman & Zoller
(2012), opisujuci zajednicu zajednickom i kreirajuci drustveni
kapital koji okruzuje preduzetnicke napore. Pretpostavke su da
danas funkcionise u svijetu preko 3 000 poslovnih akceleratora
(Hochberg, 2016). Neki od najpopularnijih akceleratora u na-
sem regionu su SeedCamp (http://seedcamp.com/) i Startup-
BootCamp (https://www.startupbootcamp.org/).

Coworking space ili zajednicki radni prostori su sve popular-
niji nacin obezbjedenja preduzetnicima i frilenserima (freelan-
cer, engl. Honorarci) zajednickog radnog prostora. U zajednic-
kom prostoru preduzetnici uz odredenu fleksibilnu nadoknadu
mogu da rade i da se druze u kreativnom radnom okruzeniju,
da ucestvuju u edukacijama, treninzima i da razvijaju svoje pro-
izvode i usluge. Zajednicki radni prostori zanimljivi su i zbog
takozvanog networkinga, to jest umrezavanja i mogucnosti ak-
celeracije biznisa.

Studija slucaja I

Qlab Coworking space Banja Luka
http://qlab.space/coworking/

(izvor: Srdan Sukara, suvlasnik i osnivac)

Da biste imali bolje shvatanje Qlaba, sta mi predstavljamo u
stvari i za koje se vrijednosti zalazemo, potrebno je da pocne-
mo sa jednom kratkom pricom naseg nastanka. Brend JSGuru
http://jsguru.io/ koji stoji iza Qlaba se bavi razvojem vrhunskih
softverskih rijesenja za klijente Sirom svijeta. Nasa prica pocinje
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tako Sto smo shvatili da ljudi koji se druze
i vole provoditi vrijeme jedni sa drugima
mogu puno viSe napraviti i produktivnije
raditi u takvom okruZenju, u okruzenju gdje
razumijemo jedni druge i bodrimo da istra-
jemo bez obzira na poteskoce.

Novac shvatamo samo kao posljedicu
vrhunski odradenog posla, to se za sada po-
kazalo kao jako dobra strategija. Trenutno
JSGuru zaposljava vise od 20 ljudi i svakim
danom postajemo sve veci i veci, korak po
korak.

Qlab je nas nacin da doprinesemo okru-
Zenju, to je jedan nacin razvoja socijalnog
preduzetnistva. Qlab je u stvari mjesto gdje
se u nasem gradu sastaju kreativni ljudi gdje
ce brze i bolje realizovati svoje ideje, ali
prije svega ovo je mjesto edukacije iz IT-a i
preduzetnistva, pa tek nakon toga sve osta-
lo.

Prostor za zajednicki rad je dobio se-
kundarni fokus, na prvo mjesto stavljamo
dogadaje i kurseve koje organizujemo, a
razlog tome jeste povezivanje veceg broja
ljudi. Dogadaji imaju za cilj da vam dopri-
nesu u razvoju vaseg znanja ili da pomognu
da napredujete kao osoba, zelimo da vam
pokazemo da je pored strucnosti potreb-
na hrabrost, samouvjerenost, mudrost pa i
nekada da dozivite ,fail” u vasim projektima
kako biste sutra bili spremnija i bolja osoba.

Veliki dio Qlaba jesu i start-api iz oblasti
IT-a. JSU je novi dio nase price i on pred-
stavlja univerzitet za start-ape, funkcionise
tako Sto se start-ap prijave i ako produ se-
lekciju dobijaju kroz period od cetiri do sest
mjeseci intenzivne edukacije i mentorstva iz
svih oblasti koji su jednom mladom start-a-
pu potrebni, ato su: business development,
programiranje, racunovodstvo, pravno re-

SLIKA 28.
Qlab Banja Luka coworking space
atmosfera

SLIKA 29.
Qlab Banja Luka - Radionice

SLIKA 30.
Qlab Banja Luka coworking space
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Motori ekonomskog
razvoja u EU

Klasteri su moc¢ni motori
ekonomskog razvoja i po-
kretaci inovacija u Evrop-
skoj uniji.

gulisanje poslovanja. Na kraju ta mlada firma dobija kompletno
potrebno znanje i priprema se za ,pitch” ideje stranim investi-
torima.

Postojimo od decembra 2016. godine i do sada je kroz do-
gadaje proslo vise od 1 000 ljudi, sto nam pokazuje da Banja
Luka i te kako zeli da drzi korak sa trendovima, ali pokazuje i
da su ljudi zeljni znanja i konekcija. Takode u samom prostoru
pored naseg JSGuru tima je boravilo vise od 25 ljudi u manje
od Sest mjeseci postojanja. To su profesionalci raznih zanima-
nja, Cesto programeri, ali i dizajneri, marketing strucnjaci, video
i foto editori, arhitekte i slicno. Ti ljudi ovdje vide produktivnu
atmosferu, prilike da nauce nesto novo i najvaznije steknu vri-
jedne konekcije.

Nas smisao jeste da bude stvorena atmosfera opustenosti
i samosvjesnosti, gdje covjek sam sebi odreduje tempo rada,
obaveza i odgovornosti. Smatramo da je to buduc¢nost poslo-
vanja, a ne usmjerenost na kontroli i kazni. Qlab ce svoje pu-
tovanje nastaviti sa jaCim naglaskom na edukaciju i motivaciju,
svi start-api koji imaju neku komponentu IT-a su dobrodosli i
zeljeli bismo da u Banjoj Luci napravimo takav ambijent gdje se
vrlo lako razmjenjuju ideje, lako dolazi do kvalitetnog znanja i
stvaraju vrhunski start-api koji ¢e ostaviti trag prvo na nase okru-
Zenje paondaiSire.

4.5. Klasteri

Definisanje klastera zavisi od djelatnosti i segmenata u kojima
preduzeca i kompanije djeluju, funkcije koje obavljaju i stra-
tegije koje koriste. ,Klasteri, ili klasicne mase neuobicajenog
konkurentskog uspjeha u specificnim poslovnim podrucjima,
su upecatljiva karakteristika prakticno svake nacionalne, regio-
nalne, drzavne, pa cak i ekonomije velegrada, posebno u na-
prednijim nacijama” (Porter, 2000, str. 15). Klasteri su mocni
motori ekonomskog razvoja i pokretaci inovacija u Evropskoj
uniji (EU u daljem tekstu). Globalizacija je, iako paradoksalno
zvuci, ojacala ulogu klastera i unaprijedila njihov razvoj (Euro-
pean Commission, 2013). ,Rije¢ klaster potice od engleske rijeci
cluster sto u prevodu znaci ,grozd” ili ,jato” slicnih ili komple-
mentarnih malih preduzeca okupljenih oko zajednickih sluzbi
za poslovne transakcije, distribuciju, izvoz, marketinsku promo-
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ciju i drugo” (Vukmirovic, 2006, str. 371). Koncept klastera prvi
put uveo je Majkl Porter (Michael Porter) 1990. godine. Porter
je klastere predstavio kao osnovu ,nove konkurentske eko-
nomije”, naglasavajuci njihov znacaj za povecanje konkurent-
nosti preduzeca na domacem i medunarodnom trzistu. On ih
definise kao ,geografske koncentracije medusobno povezanih
kompanija, specijalizovanih dobavljaca, davalaca usluga, firmi
iz srodnih djelatnosti, i sa njima povezanih relevantnih institu-
cija (univerziteti, agencije za standardizaciju i strukovna udru-
zenja) koje u odredenim oblastima medusobno konkurisu, ali i
saraduju” (Porter, 2000, str. 15). Prema Zakonu o razvoju malih i
srednjih preduzeca (,Sluzbeni glasnik Republike Srpske”, 2013)
,klaster je oblik preduzetnicke infrastrukture koju na jednom
geografskom podrucju ¢cine medusobno povezani privredni su-
bjekti koji posluju u istim, srodnim ili razli¢itim djelatnostima i
sa njima povezani specijalizovani dobavljaci, pruzaoci usluga,
obrazovne i naucnoistrazivacke institucije, agencije i drugi”.
Vila & Antoneli (Villa & Antonelli, 2009, str. 2) citiraju definiciju
klastera iz European Claster Observatory Reporta (2007): ,MSP
klasteri se definisu kao skup proizvodaca, pruzalaca usluga,
edukativnih i istrazivackih organizacija, finansijskih institucija i
drugih privatnih i vladinih institucija lociranih na jednom pro-
storu i medusobno povezanih razlicitim tipovima veza®“.

U EU izmedu 30% i 40% svih zaposlenih u nefinansijskom po-
slovhom sektoru koncentrisano u preduzecima koja su clanovi
industrijskih klastera, priblizno 38% svih zaposlenih Evropljana
radi u preduzecima koja su komponente nekih od klastera uop-
ste, dok vise od 21% zaposlenih pripada regionima koji su vise
od dva puta specijalizovani u pojedinim kategorijama klastera
nego regioni bez snaznih klastera (European Commision, 2013,
str. 7). Koncept klastera mnogo je Siri od prostog povezivanja
preduzeca jer, pored saradnje preduzeca, ukljucuje i razmjenu
znanja, informacija i vjestina (OECD, 1999). Udruzivanjem u kla-
stere, MSP olaksan je pristup lokalnim, regionalnim i meduna-
rodnim trzistima. Klaster je takav model udruzivanja firmi u ko-
jem se pokrece razvoj MSP, a time se podstice i privredni razvoj
na lokalnom i regionalnom nivou. Prema Porteru (2000), pred-
nosti koje klaster donosi su povecanje produktivnosti kompani-
ja u klasteru, povecanje broja inovacija i stimulisanje stvaranja
novih biznisa. U isto vrijeme, snazan regionalni klaster moze da
omoguci rast novoosnovanih firmi. Klju¢ni faktori za osnivanje

Klasteri i zaposlenost

U EU izmedu 30% i 40%
svih zaposlenih u nefi-
nansijskom  poslovnom
sektoru koncentrisano u
preduzecima koja su cla-
novi industrijskih klastera.
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klastera su s jedne strane lokalna vlast i drzava, a sa druge strane
privatna inicijativa. Istrazivanja su pokazala (Delgado, Porter &
Stern, 2010; Petkovi¢, Trivi¢ & Latinovi¢, 2015) da snazan kla-
ster moze da poveca produktivnost clanica klastera, sto omo-
gucava povecanje opstanka novih biznisa, omogucavajuci bolji
pristup inputima neophodnim za uspjesnu prodaju proizvoda i
usluga. Isti autori (Delgado et al., 2010) su zakljucili da snazno
okruzenje klastera povecava nivo zaposlenosti u mladim star-
t-ap preduzec¢ima (do pet godina starosti) u regionu, odnosno
industriji, Sto sugerise da klasteri olakSavaju srednjoroc¢ni op-
stanak novoformiranih preduzeca. Lokalni poslovni klasteri, tj.
geografska koncentracija medusobno povezanih preduzeca,
specijalizovanih dobavljaca, pruzalaca usluga i povezanih insti-
tucija, dobijaju sve vecu paznju akademske zajednice i kreatora
politika, jer briSuci uticaj prostora, firme u globalnoj ekonomiji
znanja sve vise se oslanjaju na lokalnu sredinu za poboljsanje
njihove konkurentnosti, dok su inovativnost i preduzetnicke ak-
tivnosti znacajno koncentrisane u prostoru (Temouri, 2012). Da-
nas, kada internet i tehnologije zasnovane na primjeni interneta
prvi put omogucavaju relativno ravnopravnu trzisnu utakmicu
izmedu malih i velikih, lokalnih i globalnih igraca, geografska
udaljenost izmedu prodavaca, dobavljaca, nauc¢noistrazivackih
institucija, konkurenata i kupaca, ne igra dominanatnu ulogu
ostvarivanja konkurentske prednosti. Primjer uspjesnih klastera
predstavaljaju virtuelni ili internet klasteri, sastavljeni od direkt-
nih i indirektnih ucesnika. Virtuelni imaju neke prednosti nad
geografskim klasterima, omogucavajudi ukljucivanje preduzeca
iz3iregregiona, brze povezivanje sa svijetom, brzu i jeftiniju raz-
mjenu informacija i rad na zajednickim projektima (Mici¢, 2010,
str. 62).

4.5.1. Klasifikacija klastera i njihov znacaj za privredni
razvoj zemlje

MSP su dominantna forma poslovanja u razvijenim zemljama
i zemljama u razvoju (Harvie, Narjoko & Oum, 2013; OECD,
2013) i igraju glavnu ulogu ekonomskog razvoja, posebno u
zemljama u razvoju (IFC, 2010). Ona predstavljaju 95-99% od
ukupnog broja preduzeca, i u zavisnosti od zemlje do zemlje,
direktno su ,odgovorna” za kreiranje 60-70% radnih mjesta u
OECD zemljama (OECD, 2006).



LABORATORIJA IDEJA -
Od ideje do preduzetni¢kog poduhvata

MSP cine kicmu EU28 ekonomije. U 2015. godini oko 23
miliona MSP generisalo je 3,9 triliona € dodate vrijedno-
sti i zaposljavalo je oko 90 miliona ljudi. U 2015. godini
oni Cine dvije trecine EU28 ukupne zaposlenosti i nesto
manje od tri petine EU28 dodate vrijednosti u poslovnom
nefinansijskom sektoru. Velika vecina MSP su mikropre-
duzeca sa manje od 10 zaposlenih - takva veoma mala
preduzeca Cine gotovo 93% od ukupnog broja preduzeca
u nefinansijskom poslovnom sektoru (European Commis-
sion, 2016).

MSP u privredi EU nisu prepustena stihiji trzista, ve¢ su pred-
met finansijske, nefinansijske i joS ¢esce, kombinovane siste-
matske podrske. Preduzetnistvo je jedna od glavnih poluga
ekonomija u modernim drustvima i dobija cak i veci znacaj sa
trenutnom krizom koja je pocela sredinom 2007. godine i koja
se razgranala u raznim formama (Adriano, Fernandes, Sampaio
& Lopes, 2013). Sirom svijeta fokus se sve vi$e stavlja na promo-
ciju preduzetnistva. Strategije zasnovane na klasterizaciji zau-
zele su centralno mjesto u industrijskim politikama, ali takode
i vezu sa regionalnim i politikama razvoja nauke na nivou EU
(Ketels, Lindqvist & Solvel, 2012). Isti autori navode u svom iz-
vjestaju (Clusters Observatory Report, 2012, str. 5) ...da postoji
pozitivna korelacija izmedu regionalnog BDP po glavi stanov-
nika i 1) zaposljavanja u snaznim klasterima (klasteri visokoza-
stupljeni u oblasti) i 2) regionalnog miksa klastera (mjeri koliko
regiona ostvaruje koristi iz efekata miksa klastera u odnosu na
snazne performanse unutar bilo kojeg pojedinacnog klastera).
Medutim, efekti klasterizacije kao modela udruzivanja predu-
zeca u zemljama tranzicije, bez obzira na relativno veliki broj
objavljenih radova iz ove oblasti, nisu dovoljno istrazeni.

Izucavajadi klastere i njihove specifi¢nosti, teoreticari su dali
veci broj klasifikacija, u zavisnosti od kriterijuma koji se posma-
tra. Posmatrajuci razlicite uloge clanova klastera i interakcije
koje postoje medu njima, (Markunsen, 1996. kako navodi Boja,
2011, str. 4) definisao je cetiri dominantna modela klastera, u
koje se ubrajaju:

Marsalianski tip klastera (nazvan po Alfredu Marsalu,
engleskom ekonomisti, koji je u svojoj knjizi ,Principi
ekonomije” uveo pojam industrijski distrikt, sinonim za
klastere) koji se sastoji od malih i srednjih preduzeca u
lokalnom vlasnistvu, u zanatsko baziranim, visokotehno-
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loskim ili industrijama koje proizvode usluge. Odrziva
razmjena se obavlja izmedu preduzeca. Specijalizovane
usluge, trziste rada i institucije se razvijaju kako bi usluzi-
le preduzeca u klasteru. Preduzeca svjesno ulaze u mre-
ze radi rjesavanja problema, a drzavna politika evoluira
kako bi se unaprijedila konkurentnost klastera.

,Hub and spoke” (,cvoriste i krakovi”, prev.aut.) tip klaste-
ra u kome dominira jedno ili nekoliko velikih preduzeca
okruzenih mnostvom malih dobavljaca ili na neki nacin
povezanih preduzeca. Mala preduzeca evoluiraju u kla-
steru na nacin da prodaju ili kupuju od velikog central-
nog preduzeca ili da imaju koristi od aktivnosti poveza-
nih sa prisustvom takvog preduzeca.

Satelitske platforme su industrijski klasteri u kojima domi-
niraju poslovne jedinice preduzeca koja posjeduju vise
poslova u drugim industrijama. Ove poslovne jedinice su
velike i relativno nezavisne.

&

1. Marsalianski 2. ,Hub and spoke”
3. Satelitske platforme 4. Klasteri formirani oko tip

klastera javnog preduzeca
SLIKA 31.
Modeli klastera
(Jiang & Fallah, 2011, str. 947)
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Klasteri formirani oko javnog preduzeca su regioni u Ci-
jim lokalnim privrednim strukturama dominira javni ili
neprofitni entitet (vojna baza, univerzitet, drzavna kan-
celarija i sl.). Dobavljaci i usluzni sektor se razvijaju oko
ovih javnih preduzeca, ali su ove lokalne firme relativno
nevazne za razvoj ovakvih klastera.

Hopkinson (Hopkinson, 2003) je, kako je naveo Mici¢ (2010,
str. 62) izvrsio najjednostavniju klasifikaciju industrijskih klaste-
ra na:

horizontalne klastere - partneri na istom nivou u lancu
stvaranja dodatne vrijednosti koji koriste zajednicko trzi-
Ste, tehnologiju, prirodne resurse, i radnu snagu;
vertikalne klastere - povezuju preduzeca iz industrije i
drugih djelatnosti u lanac stvaranja vrijednosti;
regionalni klasteri - partneri iz regionalnog industrijskog
sektora;

klasteri u bransi - partneri u specificnom polju djelova-
nja;

preduzetnicki klasteri - partneri MSP i preduzetnistva;
medunarodni klasteri - preklapajuce industrijske mreze
klastera.

U novije vrijeme najznacajniju vrstu klastera cine klasteri
visoke tehnologije koji se bave proizvodnjom kompjuterske
opreme, informaciono-komunikacionih tehnologija, softvera,
internet i veb (web, engl.) tehnologije. Znacajni su i klasteri u
oblasti biotehnologije, nanotehnologije, energetske tehnologi-
je itd. Vaznu komponentu u opstanku i razvoju svakog klastera
imaju inovacije kao i stalna razmjena informacija sa poslovnim
okruzenjem, zaposlenima, saradnicimaisl. Prema,, Triple-Helix”
modelu, koji je razvio 2002. godine prof. Henri Eckovic (Hen-
ry Etzkowitz), transfer znanja je definisan sa odnosom izmedu
tri faktora koja su vazna za razvoj klastera: obrazovanje i istrazi-
vanje, poslovno okruzenje i vlada (Trotta, 2012). Svaka od ove
tri komponente je nezavisna od drugih, ali one se zajednicki
preklapaju u pogledu inovacija i transfera znanja i svaka od njih
predstavlja generator inovacija. Triple-Helix model se bazira na
bliskoj saradnji izmedu tri faktora (Boja, 2011, str. 39):

Univerziteti i istrazivacki centri ukljuceni su u projekte
koji su finansirani od strane privatnog sektora preko is-
poruke tehnologija, znanja i inovacija.

| 165
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Poslovno okruzenje ukljucuje visoko obrazovanje u istra-
zivacke projekte i podrzava samostalno preduzetnistvo.
Vlada finansira istrazivanja.

CIPM model klastera (The Cluster Initiative Performance
Model, engl.) se koristi da se opise detaljan uticaj faktora za ra-
zvoj klasterskih inicijativa koje podrzavaju klastere ili koje mogu
dovesti do razvoja novih klastera. U ovom modelu postoje ce-
tiri faktora koji imaju meduzavisnu ili uzro¢no-posljedicnu vezu
(Solvell et al., 2003), a klasterske inicijative se pomocu ovog
modela evaluiraju u sljedecim kategorijama: 1) broj i komplek-
snost veza izmedu industrije i istrazivanja, 2) povecan nivo kon-
kurentnosti na medunarodnom nivou, 3) stepen inovativnosti
dostignut kroz razvoj novih tehnologija i 4) stepen dostignutih
ciljeva.

Klasteri informacionih tehnologija (IT) predstavljaju znacajn
tip tehnoloskih klastera i na globalnom planu su primjer naju-
spjesnijih i najefikasnijih klastera. U SAD, IT klasteri su u 2008.
godini ucestvovali sa 0,8% udjela u nacionalnoj zaposlenosti i
zaposleni u IT klasterima imali su drugu najvisu prosjecnu pla-
tu u SAD, sto je dvostruko vise od nacionalnog prosjeka (Boja,
201).

Studija slucaja I

IT Klaster Banja Luka
http://itklasterbanjaluka.com/

IT Klaster Banja Luka osnovan je 2016. godine, a okuplja 10
preduzeca koja se bave djelatnostima iz oblasti informaciono
-komunikacionih tehnologija na podrucju grada Banja Luka.
IT Klaster je osnovala grupa entuzijasta iz nekoliko IT start-apa
iz Banje Luke. Podrsku osnivanju IT Klastera Banja Luka dali su
Centar za projektni menadzment Ekonomskog fakulteta Uni-
verziteta u Banjoj Luci - CPME http://www.cpme.ef.unibl.
org/ (prof. dr Sasa Petkovic, profesor Ekonomskog fakulteta i
rukovodilac CPME, jedan je od osnivaca i ¢lan UO IT Klastera
Banja Luka), Gradska razvojna agencija Banja Luka http://ci-
dea.org/ i Agencija za informaticko drustvo Republike Srpske
https://www.aidrs.org/sr/. Prosjecna starost preduzeca u Kla-
steru je sedam godina, a u strukturi prihoda najvise otpada na
sopstvene proizvode 53,5%. Od toga na IT usluge otpada 32,5%
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C O iklasterbanjaluka.com

info@itklasterbanjaluka.com

@ Bi\ll:l i’.‘:‘:g KA Maslovna er Clanovi Tehnologije Blog

SLIKA 32.
IT Klaster Banja Luka
http://itklasterbanjaluka.com/

prihoda, na prodaju ICT opreme 8% te 6% na ostalo, a clani-
ce klastera izvoze 50% svojih proizvoda i usluga. U preduzeci-
ma clanicama Klastera zaposleno je 85 osoba, od toga 32 ICT
specijalista, 20 zaposlenih ima srednju stru¢nu spremu i 38 ih
ima visu ili visoku stru¢nu spremu, a neka preduzeca sklopila su
tehnoloska partnerstva s Microsoftom. IT Klaster pokriva siroko
podrudje djelatnosti: razvoj i implementacija informatickih siste-
ma, sistemi za upravljanje dokumentacijom i arhiviranje, izrada
web stranica, web aplikacija, (cms, webshop), graficki dizajn,
proizvodnja softvera, prodaja hardvera, izrada mreza, poslovni
software, multimedija, internet marketing

Misija BL IT klastera je zajednicki nastup na trzistu sa ciljem
postizanja vece konkurentnosti sopstvenih proizvoda i ostvari-
vanja sinergijskih ucinaka na dobrobit svih clanica i zajednice.
Vizija BLIT Klastera je uskladivanje i integracija metoda i resursa
s ciljem stvaranja organizacije koja se moze na trzistu pojaviti
kao autoritet i regionalni lider te ostvariti sve slozenije projekte
u okruzeniju.
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4.5.2. Evropska iskustva u formiranju i razvoju klastera

Pioniri u pokretanju regionalnih klaster inicijativa bili su Skotska,
Baskija i Katalonija, koji su jos od 1992. godine zapoceli politi-
ku klasterizacije. Primjera lokalizovanog klasteringa sa sinerget-
skim efektima ima dosta, a prepoznatljivo je da se klasteri ubr-
zano razvijaju na specificnim lokalitetima, u blizini najvaznijih
resursa za biznis i trzista robe finalne potrosnje (tako su nastali
klasteri na bazi drveta, metala, kamena, plastike, tekstila, itd). U
zemljama EU klasteri su oznaceni kao glavni izvor inovativnosti
i konkurentnosti preduzeca, a najuspjesniji industrijski klasteri
nalaze se u: Italiji, Spaniji, Velikoj Britaniji, Austriji, Francuskoj,
Njemackoj, Belgiji, Svajcarskoj i skandinavskim zemljama (Eu-
ropean Commision, 2013). Klasterizacija je narocito prisutna u
oblastima: auto-industrije, avionske industrije, elektronske i ma-
sinske industrije, hemijske i farmaceutske industrije, proizvod-
nji tekstila i konfekcije, kod prerade drveta i plastike, itd. Sektori
koji ukljucuju proizvodnju hrane, zdravstvenu njegu, energiju
i ,tzv. zelenu” tehnologiju su u usponu, djelimi¢no reflektujuci
povecani politicki fokus na te sektore (Ketels et al., 2012, str. 19).

Cest je slucaj osnivanja klastera od strane dvije evropske
zemlje s ciljem koriScenja prednosti koju pruzaju razvije-
ni privredni, infrastrukturni i ljudski resursi u pogranicnim
podrucjima (klaster proizvodaca hemijskih proizvoda loci-
ran u Njemackoj i dijelu Svajcarske ili klaster biofarmacije u
pograni¢noj regiji Danske i Svedske) (Mici¢, 2010, str. 63).

Vecina klaster asocijacija u Evropi nastala je nakon objavlji-
vanja Porterove knjige ,Konkurentska prednost drzava” 1990.
godine, a podaci ukazuju da je vrhunac dostignut u periodu od
2008. godine do 2010. godine. Polovina klaster inicijativa na-
stala je u2007. godini ili kasnije (Ketels et al., 2012).

Proces klasterizacije znacajno je doprinio razvoju pojedinih
regija i drzava u zemljama EU, a kao glavne prednosti mozemo
izdvojiti (Boskovic¢ & Kostadinovic, 2011, str. 61):

znacajno je porasla industrijska proizvodnja;

zapocelo je pozitivno restrukturiranje industrije;
podstaknut je razvoj preduzetnistva i sektora MSP;
povecan je izvoz;

omoguceno je ozivljavanje tradicionalno nerazvijenih
regiona;

stvorene su mogucnosti integracije sa drugim klasterima.
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Danas postoji obilje dokaza koji ukazuju da su inovacije i
ekonomski rast snazno geografski koncentrisani. Ekonomski
prosperitet medu regionima u Evropi povezan je sa stepenom
snage klastera (Solvell, Ketels & Lindqvist, 2009). U 2012. go-
dini, u bazi podataka na http://www.clusterobservatory.eu/
evidentirano je oko 1400 klasterskih inicijativa Sirom Evrope.
Podaci iz Evropske klaster opservatorije (Cluster Observatory)
otkrivaju znacajnu vezu izmedu regionalne specijalizacije (ste-
pena klasterizacije) i inovativnih performansi (mjerene brojem
patenata) (Solvell et al., 2009, p. 15). Zahvaljujuci klasterima,
mnogi evropski regioni razvili su konkurentske prednosti u spe-
cijalizovanim aktivnostima, kao $to su finansijske usluge (Lon-
don), petrohemija (Antverpen), cvijece (Holandija), biofarma-
cija (dansko-svedski pogranicni regioni) (European Commision,
2013).
Prema bazi podataka o klasterima, koja sadrzi podatke za ~ Njemackai Italija
27 drzava clanica EU, Island, Norvesku, §vajcarsku i Tur- Prema bazi podataka o
sku, najvise klastera ima Njemacka (397), pa Italija (222). Klasterima, koja ~ sadrzi
Njemacka je, takode, vodeca prema vrstama klastera u Eiocgagbe IZSTaizd’LZOa:Z;k[i'
odnosu na ostale ¢lanice EU (16 automobilskih klastera, §vajcar;kuiTu/rsku, najvi:
12 biofarmaceutskih klastera, 7 klastera hemijskih proi- e klastera ima Njematka
zvoda, 35 tehnoloskih klastera, 37 distribucionih klaste- (397), pa ltalija (222).
ra, 40 klastera finansijskih usluga, 25 klastera za preradu
hrane, 10 klastera koji proizvode opremu za osvjetljenja,
21 klaster koji se bavi proizvodnjom medicinskih sredsta-
va, 21 klaster proizvodnje metalnih proizvoda, 17 klastera
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Male ekonomije

Procesom internacionali-
zacije i prilivom tehnolo-
gije, imale zemlje sa ogra-
nicenim resursima mogu
posti¢i znacajne uspjehe
(kao Sto su npr. Finska ili
Irska) (Andersson, Serger,
SGrvik & Hansson, 2004).

plastike, 12 energetskih klastera, 7 klastera za proizvodnju
djecje sportske opreme itd.). Njemacka postaje jedna od
vodecih evropskih zemalja u biotehnologiji zahvaljujuci
finansijskoj podrsci biotehnoloskim klasterima i privat-
nog i javnog sektora. Takode, u Njemackoj su razvijeni
svjetski centri graficke industrije zahvaljujuci udruzivanju
preduzeca u klastere. Medu novim drzavama c¢lanicama
EU najveci broj klastera ima Poljska (29 vrsta klastera). U
Poljskoj su najzastupljeniji drvni klasteri (14). Proizvodnja
namjestaja je jedan od osnovnih sektora poljske industri-
je, sa znacajnim udjelom u ukupnoj zaposlenosti, prodaji
i izvozu. Ceska spada medu najuspjesnije nove ¢lanice
EU. Na privredni rast Ceske uticala su strana ulaganja i
izvoz, a bitnu ulogu imali su i klasteri (Tijani¢, 2009, str.
11-13).

Na osnovu elaboriranih evropskih iskustava i empirijskih do-
kaza o klasterizaciji kao pozeljnom modelu reindustrijalizacije
i restrukturiranja privrede, sve vise se nalazimo na stanovistu da
klasterizacija postaje nova paradigma, koja ce doprinijeti brzem
rastu i razvoju privrede tranzicionih zemalja.

4.5.3. Klasterizacija u privredama malih zemalja i
tranzicionim zemljama

Velic¢ina zemlje utice na razvoj klastera preko obima ,kriticne
mase”, raznolikosti domaceg trzista, odnosa u medunarod-
noj trgovini, dostupnosti i tokova resursa i sl. Tako npr. SAD
kao velika ekonomija imaju znacajnu konkurentsku prednost
u oblasti ljudskih resursa zbog privlacenja stranih talenata.
Velike ekonomije su manje zavisne od inostranih trzista, trpe
manje konkurentske pritiske i mogu sebi priustiti vise eksperi-
mentisanja. Medutim, proces globalizacije i razvoj informaci-
ono-komunikacionih tehnologija mogli bi znacajno da smanje
omjer prednosti koje imaju velike privrede u odnosu na male.
S druge strane, male privrede viSe zavise od inostranih trzista i
generalno izlazu se vec¢im institucionalnim troskovima. Proce-
som internacionalizacije i prilivom tehnologije, i male zemlje
sa ograni¢enim resursima mogu postici znacajne uspjehe (kao
sto su npr. Finska ili Irska) (Andersson, Serger, S6rvik & Hansson,
2004). U tranzicionim ekonomijama i zemljama u razvoju pro-
ces klasterizacije odlikuje visok stepen heterogenosti. Tako npr.
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jedna privreda koja je u razvoju obic¢no sadrzi tri vrste klastera
koji imaju razlicite perspektive (Andersson et al., 2004, str.109):
Klasteri nastali udruzivanjem mnogo malih firmi koje je-
dva prezivljavaju.
Klasteri koji su organizovani oko masovne proizvodnje.
Klasteri bazirani na transnacionalnim korporacijama.

Prvi od ova tri tipa klastera obicno se nalazi u teskocama, su-
ocen sa malim mogucnostima tehnoloskog opremanja i jakom
konkurencijom, a njihov napredak moze proizaci jedino pove-
canjem domace traznje i jacanjem napora samih preduzetnika.
Drugi i treci tip klastera imaju vece Sanse za tehnicko osavreme-
njavanje opreme i pristup rastucim trzistima, ali njihov broj ge-
neralno je mali. U zemljama u razvoju i tranzicionim zemljama
ekonomska politka je tipicno centralizovana na nacionalnom
nivou i obic¢no postoji mala podrska za jacanje konkurentno-
sti i klastera. Inicijative za formiranje klastera obicno dolaze
od strane donatorskih organizacija (Ketels, Lindqvist & Solvel,
2006). Klasicne slabosti MSP su narocito izrazene u tranzicio-
nim zemljama, a tu se misli na pouzdanost transakcija, nedosta-
tak odgovarajucih strucnih usluga na trzistu, regulatorne uslove,
ali i tradicionalni sistem vrijednosti i stavove koji odrzavaju lose
obrazovanje i obuku. Generalno, interakcija izmedu preduze-
ca i ostalih aktera na trzistu je otezana i komplikovana zbog ci-
njenice da su osnovni institucionalni, regulatorni i trziSni uslovi
nestabilni, nerazvijeni i nepovoljni. Takode, kod zemalja u ra-
zvoju prisutan je veliki broj inostranih impulsa kod transakcija,
alokacije resursa i klasterizacije, Sto se na kraju odrazava i na
ekonomski rasti konkurentnost. Zemlje u tranziciji jos se suoca-
vaju sa problemima privatizacije, sto otezava uspjesan prelazak
na trziSnu privredu. Razvoj MSP sektora je pomogao mnogim
zemljama istocne Evrope da usjesno zapoc¢nu novu fazu u pri-
vredi i povecaju zaposlenost stanovnistva kao sto je bio slucaj
sa Poljskom, Ceskom, Madarskom, Slovenijom. | zemlje zapad-
nog Balkana koristeci ova iskustva, procesima klasterizacije MSP
mogu bar ublaziti goruce probleme lose ekonomske situacije,
prije svega smanjiti nezaposlenost.

4.5.4. Organizacija klastera u Bosni i Hercegovini

U tranzicionim i ekonomski slabije razvijenim zemljama kao
Sto je i BiH, MSP ostvaruju skroman izvoz na inostrana trzista, a
dobijanje svjetskih certifikata za kvalitet ili posjecivanje sajmo-

Razvoj MSP sektora
u isto¢noj Evropi
Razvoj MSP sektora je
pomogao mnogim  ze-
mljama isto¢ne Evrope
da usjeSno zapocnu novu
fazu u privredi i povecaju
zaposlenost stanovniStva
kao Sto je bio slucaj sa
Poljskom, Ceskom, Ma-
darskom, Slovenijom.
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Luka i drugi), dok je na
teritoriji Republike Srpske
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iz Prijedora koji trenutno
okuplja 40 ¢lanova.

Sasa Petkovi¢, Mario Milanovic

va u stranim drzavama gotovo nemoguce je obezbijediti sop-
stvenim ulaganjima i samostalnim nastupom. Upravo pomocu
klasterizacije mala preduzeca bi sebi mogla priustiti ove i dru-
ge aktivnosti kao $to su jeftinija promocija, istraZivanje trzista,
saradnja sa univerzitetima i naucnoistrazivackim insititucijama,
itd. MoZemo reci da su vlasti u nasoj zemlji konacno prepozna-
le kakve pozitivne efekte moze proizvesti klasterizacija MSP, te
je ovo pitanje uklju¢eno i u neke od strateskih dokumenata pri-
vrednog razvoja u Republici Srpskoj i BiH, kao sto su:

Strategija razvoja BiH 2010-2014.

Strategija razvoja nauke u BiH 2010 -2015.

Strategija razvoja rasta izvoza BiH 2010-2020.

Strategija razvoja Republike Srpske 2012 -2016.

Projekt ,Razvoj malog i srednjeg preduzetnistva u Federa-

ciji BiH 2009 -2018"

Program promocije i razvoja klastera Republike Srpske

2012.

Medutim, pitanje je koliko su strategije implementirane i kao
$to se moze primijetiti, koliko su azurirane sa novim strategija-
ma i konkretnim razvojnim politikama.

Trenutno postoji nekoliko klastera na nivou BiH i Republike
Srpske koji su aktivni, dok su se drugi nazalost, nedugo nakon
osnivanja ugasili. Najbrojniji su Klaster plasticara i alatnic¢ara BiH
koji trenutno okuplja 27 preduzeca iz razlicitih gradova (Tuzla,
Zenica, Citluk, Modri¢a, Sarajevo, Banja Luka i drugi), dok je na
teritoriji Republike Srpske najbrojniji klaster ,Drvo” iz Prijedora
koji trenutno okuplja 40 ¢lanova. Klaster plasticara i alatnicara
BiH osnovan je 2007. godine od strane privatnog sektora s mi-
sijom povezivanja mikro, malih, srednjih i velikih preduzeca u
sektoru prerade plastike i alatnicarstva. Klaster drvne industri-
je i industrije namjestaja ,Drvo” iz Prijedora, trenutno je naju-
spjesniji klaster u Republici Srpskoj. Osnovan je 2005. godine
na inicijativu lokalnih preduzeca i uz pomoc Agencije za eko-
nomski razvoj opstine Prijedor - PREDA. Klaster ,Drvo” trenut-
no broji 40 c¢lanova koji su smjesteni u pet susjednih opstina i
gradova (Banja Luka, Kostajnica, Kozarska Dubica, Novi Grad,
Prijedor). Firme ¢lanice klastera se bave aktivnostima primarne
prerade drveta, proizvodnjom gradevinske stolarije, namjesta-
ja i ostalih proizvoda od drveta. Cilj klasterizacije je da bude
ojacana konkurentnost drvne industrije i industrije namjestaja,
te poboljsana saradnja c¢lanova klastera sa ostalim zaintereso-
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vanim institucijama i organizacijama. Klaster ,Drvo” Prijedor je
zajedno sa klasterima drvne industrije iz Srbije, Austrije, Slove-
nije, Hrvatske i Makedonije osnovao mrezu klastera koja ima
za cilj razvoj ovog sektora na nivou cijelog Balkana. U Republici
Srpskoj postoji i vise udruzenja koja predstavljaju potencijalne
klastere, a to su: Zajednica zivinara Republike Srpske, Udruze-
nje vinogradara i vinara istocne Hercegovine ,Vinos” Trebinje i
Pcelarska zadruga ,Zalfija” iz Bilece. Kako se istice u Programu
promocije i razvoja klastera Republike Srpske (2012, str. 8-10),
najveci broj klastera i pokrenutih klasterskih inicijativa je u
oblasti prerade drveta i proizvodnje namjestaja, zatim metalne
i elektroindustrije, prehrambene industrije i industrije tekstila,
koze i obuce. Najaktivniji klasteri su: Klaster Drvo Prijedor, Drvo
klaster Banjaluka i Drvo-G Gradiska.

Broj klastera u Republici Srpskoj i BiH nije na zadovoljava-
jucem nivou, posebno ako se poredimo sa razvijenim evrop-
skim zemljama. Sta o radu postojecih klastera misle preduzeca
clanovi klastera, a koliko preduzeca koja nisu ¢lanovi klastera
poznaju mogucnosti i ogranicenja klasterizacije, saznacemo u
narednim redovima, u kojima ¢emo predstaviti rezultate em-
pirijskog istrazivanja sprovedenog u Republici Srpskoj u 2013.
godini.

4.6. Tehnoloski parkovi

Transfer znanja u realni sektor zavisi od saradnje izmedu na-
ucnoistrazivackih i institucija visokog obrazovanja i preduzeca
(Lajsi¢, 2016). Komercijalizacija inovacija i transfer novih teh-
nologija u industrijski sektor znatno je olakSana ako se ovom
problemu pristupi sistematski i organizovano. Razvijene zemlje
svijeta, ali i privatni sektor, to jest multinacionalne kompanije,
prepoznale su potrebu razvoja konkurentnosti zasnovanu na
razvoju tehnoloski orijentisanih malih i srednjih preduzeca.
Tehnoloski parkovi u razvijenim zemljama osnivaju se uz po-
moc drzave i velikih preduzeca i predstavljaju veoma bitan stub
medu institucijama preduzetnicke infrastrukture. Nazalost, u
Republici Srpskoj za sadaimamo samo jedan tehnoloski park, u
fazi mirovanja, a nalazi se u okolini Banje Luke.

IASP (International Association of Science Parks - Svjetska
asocijacija naucnih/tehnoloskih parkova) definise naucni, od-
nosno tehnoloski park kao organizaciju kojom upravljaju spe-
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cijalizovani profesionalci, Ciji je osnovni zadatak da povecaju
blagostanje zajednice, promovisuci kulturu inovativnosti i kon-
kurentnosti udruzenih preduzetnika i istrazivackih institucija.
Za postizanje ovih ciljeva tehnoloski park stimulise i upravlja
protokom znanja i tehnologija izmedu univerziteta, istrazivac-
ko-razvojnih institucija, preduzeca i trzista; olaksava stvaranje
i rast na inovacijama zasnovanih kompanija kroz inkubacione i
spin-off procese i pruza druge dodatne usluge zajedno sa uslu-
gama visokokvalitetnog ambijenta i opreme

Tehnoloski parkovi daju naglasak razvoju i naucnoistrazivac-
kom radu. Osnivaju se u blizini univerziteta ili naucnoistrazivac-
kih centara koji se bave visokim tehnologijama. Tehnoloske par-
kove finansiraju velike multinacionalne kompanije (na primjer
IBM, ,General Motors” i druge) kao i mocni vojni kompleksi (na
primjer NASA). U tehnoloskim parkovima stvaraju se izvanredno
povoljni uslovi za rad i Zivot naucnika, ¢ime se velikim kompani-
jama olaksava prikupljanje ljudskih resursa i organizacija naucnih
projekata.

Naucnotehnoloski park predstavlja pojam koji se koristi da
opise raznovrsne pokusaje podsticanja razvoja preduzetnistva
putem osnivanja malih i srednjih preduzeca, zasnovanih na
znanju. Ovaj naziv ima mnogo sinonima, od kojih su najcesci
naucni park, naucnotehnoloski park, istrazivacki park i tehnopo-
lis.

Tehnoloski park je u pravilu planski organizovan, infrastruk-
turno opremljen te u ekoloski uredenom prostoru nudi razlici-
te pogodnosti i usluge. Nasuprot poslovnim parkovima, koji su
prvenstveno okrenuti biznisu i proizvodnji, tehnoloski parkovi
naglasak daju razvoju i naucnoistrazivackim aktivnostima. Osni-
vaju se, uglavnom, u blizini visokoobrazovnih institucija i istra-
zivackih centara, odnosno znacajnih privredno-tehnoloskih si-
stema, te privlace vrhunske strucnjake, ali i mlade talente koji se
u njima dalje usavrsavaju i obrazuju. Tehnoloski parkovi su svo-
jevrsni inkubatori u kojima se osigurava koncentracija znanja,
visoke tehnologije, obrazovanja i povezanosti s nacionalnim i
svjetskim obrazovnim institucijama (Lajsic, 2016).

Tehnoloski parkovi postoje u Sjedinjenim Americkim Drza-
vama od ranih pedesetih godina proslog vijeka i od tada se ini-
cijativa za njihovim osnivanjem prosirila po svijetu, uzrokujuci
konstantnu pojavu novih tehnoloskih parkova. Prvobitno je po-
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jam tehnoloski park imao veoma ograniceno znacenje, zasniva-
no na aspektu koncepcije nekretnina parka, gdje su univerziteti
u stvari izdavali nekretnine, poslovni prostor ili istrazivacke ka-
pacitete za razne poslove. Pojam se razvijao, te sada ukljucuje
mnogo Siri obim funkcija, ukljucujudi i ekonomski razvoj i tran-
sfer tehnologije.

,Medu prvim osnovanim parkovima bio je Menlo park u Ka-
liforniji, osnovan 1948. godine, a1951. godine nastao je Stenford
industrijski park, takode u Kaliforniji“ (Mesari¢, 2005, str. 395).
,Prvi naucni park osnovali su na Stenford univerzitetu (SAD)
pedesetih godina talentovani pojedinci (profesori, istrazivaci,
studenti) koji su radili u laboratorijama i istrazivackim centrima”“
(Vukmirovic, 2006, str. 395).

Stenford park, na prostoru od 200 ha, udaljen 8 km od
Univerziteta, svoj razvoj zasniva na visokoj tehnologiji, te
stvara ambijent uspjesnog i kvalitetnog preduzetnistva.
Upravo iz Stenford industrijskog parka kasnije se razvila
Silicijumska dolina, koja predstavlja osnovni model uspje-
snog tehnoloskog parka. Silicijumska dolina, smjestena u
sjeverozapadnom dijelu Santa Klare u Kaliforniji, dom je
mnogobrojnim firmama iz sfere visoke tehnologije, kao i
desetinama hiljada visokokvalifikovanih inzenjera i nauc-
nika. Triangl istrazivacki park nastao je 1958. u Sjevernoj
Karolini (Lajsi¢, 2016, str. 18).

Vec 1969. godine doslo je do osnivanja prvog tehnoloskog
parka u Evropi. To je tehnoloski park Sophia Antipolis u Francu-
skoj. Ali ni ostale zapadnoevropske zemlje nisu mnogo zaosta-
jale (Lajsi¢, 2016). Za drugu polovinu 20. vijeka karakteristican
je nagli rast nauke i tehnologije. Tokom sedamdesetih godina
proslog vijeka osnovani su prvi tehnoloski parkovi u vecini ze-
maljazapadne Evrope, da bi se tokom osamdesetih pa do danas
njihov broj povecavao iz dana u dan. Trend rasta postoji u svim
zemljama Evropske unije, gdje se mozda kao najprogresivnije
zemlje u ovoj oblasti isticu Njemacka, Spanija, Italija, Francuska
i Velika Britanija.
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Studija slucaja I

Razvoj tehnoloskih parkova u Austriji
(Lajsi¢, 2016, str. 20-21)

Austrija ima veoma razvijenu trzisSnu ekonomiju, brz privredni
rast i visoku konkurentnost, koju je obezbijedila putem malih
preduzeca, uglavnom usluzne ili turisticke djelatnosti, malih
industrijskih pogona, zanatskih radionica, prodavnica ili po-
ljoprivrednih gazdinstava (Borojevi¢, 2011). Uspjesna mala pre-
duzeca karakterise visok stepen organizovanosti, ¢lanstvo u
klasterima i drugim udruzenjima. Pozitivni efekti najvise su se
ostvarivali kroz povecanje ukupnog godisnjeg prihoda predu-
zeca, pojacanog intenziteta istrazivanja, povecanje saradnje sa
univerzitetima, rasta preduzeca, te povecanje broja zaposlenih.
Privredni razvoj u Austriji temeljio se na podrici preduzetni-
Stvu i izgradniji tehnoloskih parkova. U tom smislu, odnosno u
razvoju i primjeni nauke, prednjace Stajerska i becka regija. U
Stajerskoj su prepoznali znacaj preduzetnicke infrastrukture i
mogucnosti koje mogu da iskoriste njenim razvojem. U beckoj
regiji je smjesteno viSe od cetvrtine preduzeca koja posluju u
Austriji. Brojni izazovi sa kojima se ova zemlja suocila za vrije-
me nedavne ekonomske krize, prevazidene su kroz obrazovne
reforme, efikasniji sistem finansiranja istrazivanja, poboljsano
upravljanje u istrazivacko-razvojnom sektoru, te promovisanje
visokog nivoa javnog i privatnog ulaganja. S obzirom na to da
su pokretaci privrede mala i srednja preduzeca, austrijsko Mi-
nistarstvo finansija dodijelilo je ovim preduzecima1/3 ukupnih
podsticaja za privredu. Pored toga, strategijom za 2010. godi-
nu, koja se odnosi na perspektive za istrazivanja, tehnologiju
i inovacije u austrijskoj privredi, predvidena je nova strateska
orijentacija koja predvida povecanu saradnju izmedu nauke i
industrije, kroz razvoj tehnoloskih parkova.

Naucni park u Gracu http://sciencepark.at/ poceo je sa ra-
dom 2002. godine i koncipiran je tako da pruzi svu podrsku koja
je potrebna da se poslovna ideja pretvori u poslovni uspjeh.
Nastao je na inicijativu svih akademskih institucija u istrazivanju
i obrazovanju smjestenih na podrucju Graca.
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SLIKA 34.
Naucni park u Gracu, Austrija

(Izvor: preuzeto sa http://sciencepark.at/, 07.05.2017. godine)

,Do 2012. godine, u nau¢nom parku u Gracu organizova-
no je 335 razlicitih dogadaja, odrzano 117 radionica, obavlje-
no je oko 407 intervjua sa preduzetnicima i potpomognuto je
197 start-ap preduzeca, otvorena su 384 nova radna mjesta, a
42 patenta uspjesno su registrovana.” Takode, ovaj park ima ve-
oma jak mentorski program, putem koga menadZeri i profesori
univerziteta pruzaju svoje usluge besplatno. Te usluge podra-
zumijevaju savjetovanje i obuku novih preduzetnika, sa ciljem
povezivanja privrede i univerziteta. Ovaj park je usmjeren na
jacanje inovacija i tehnologija u Austriji. Naucni park u Gracu
organizuje razna takmicenja, radionice, predavanja, sajmove za
studente i diplomce sa univerziteta da bi podstakli preduzet-
nicki duh medu njima. ,Najbolji primjer (za nase prilike) kako
jedna drzava svojom politikom podstice razvoj i nastanak malih
preduzeca je Austrija.” Po uzoru na ovu zemlju i njena pozitiv-
na iskustva u ovoj oblasti, Republika Srpska, odnosno republic-
ke vlasti, treba da pruze finansijsku podrsku MSP kroz razlicite
vidove pomoci, kao sto su povoljni krediti, razne subvencije,
carinske olakSice, poreske podsticaje, edukativne programe,
tehnoloske informacije te unapredenje preduzetnistva kroz
izgradnju preduzetnicke infrastrukture, u kojoj klju¢nu ulogu
imaju tehnoloski parkovi.
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= Konacno, kada smo izabrali koju ¢cemo ideju pokusati komer-
cijalizovati, preduzetnicko putovanje i avanturu realizacije
snova i vizije osnivaca biznisa formalizovacemo kroz izradu
biznis plana.

= Bilo da se radi o pokretanu novog preduzetni¢kog poduhvata,
prosirenju postojecih kapaciteta, uvodenju novih proizvoda,
plasiranju postojecih proizvoda na nova trzista, uvodenju no-
vih tehnologija i organizacije proizvodnje ili pruzanja usluga,
neophodno je da planiramo.

= Nakon citanja ovoga posljednjeg poglavlja, studenti ce biti
osposobljeni da razumiju znacaj planiranja, da razumiju kon-
tekst poslovnog plana i da znaju da izrade poslovni plan.




184 | Sasa Petkovi¢, Mario Milanovi¢

Kljucni aspekt
planiranja

Kljucni aspekt poslovnog
planiranja je definisanje
jasnih i mjerljivih poslov-
nih ciljeva prema kojima
Ce biti definisana poslov-
nastrategija.

5.1. Pojami cilj poslovnog planiranja

Planiranje obuhvata poslove utvrdivanja ciljeva i ocekivanih
rezultata, zatim utvrdivanje i definisanje buducih zadataka. Pla-
niranje se svodi na predvidanje buducih zadataka firme i odre-
divanje uslova pod kojima treba da se izvrsavaju. Zato se ciljevi
planiranja mogu izraziti preko sljedecih predvidanja (Babi¢ &
Stavric, 1996, str. 320):

vrste, obima i strukture poslovanja;

obima i strukture angazovanog kapitala;

iznosa i strukture troskova biznisa;

uslova pod kojima se ostvaruje poslovanje;

odnosa firme prema trzisSnom i ukupnom okruzenju.

Kljucni aspekt poslovnog planiranja je definisanje jasnih i
mijerljivih poslovnih ciljeva prema kojima ce biti definisana po-
slovna strategija. ,Strategija obuhvata izradu plana za stvaranje
i poslovanje novog i /ili rastuceg preduzeca profitabilno kroz
sticanje i razvoj vanjskih i unutrasnjih resursa koji ¢e biti u stanju
da se usklade sa okruzenjem” (Hisrcih & Ramadani, 2017, str.
19). U procesu poslovnog planiranja koji podrazumijeva mapi-
ranje strategije ostvarivanja vizije preduzetnika, izvrsenja misije
poslovne organizacije na putu ostvarenja preduzetnikove vizi-
je i dostizanju poslovnih ciljeva, moglo bi biti korisno zapoceti
proces planiranja trazenjem odgovora na sljedeca pitanja:

Gdje zelimo biti?

Gdje smo sada?

Kako ¢emo doci do Zeljene destinacije?
Sta smo do sada naucili?

Na sta sljedece treba da se fokusiramo?

Poslovni ciljevi treba da budu specificni (S), mjerljivi (M), do-
stizni (A - achievable, engl.), relevanti (R) i vremenski ograniceni
(T - time bound, engl.), to jest treba da budu takozvani SMART
ciljevi.

Planiranjem se predvidaju:

rezultati poslovanja koje biznis treba da postigne,

iznos potrebnih ulaganja da bi planirani rezultati mogli
biti ostvareni i

odnosi izmedu planiranih rezultata i planiranih ulaganja.
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Iz ovog proizlazi da se pri planiranju treba rukovoditi osnov-
nim principom ekonomije, koji glasi: ostvariti maksimalne rezul-
tate uz minimalna ulaganja. Ciljevi poslovnog planiranja su:

Da obezbijedi putokaz za obavljanje posla

Koga biznis opsluzuje, kome su proizvodi, odnosno usluge
potrebni, kako navesti potrosace da kupuju proizvode ili uslu-
ge, koliki kapital je potreban za pokretanje posla, sta treba da
uradite da bi bio ostvaren dobitak? Konac¢no, ovo je dokument
koji pokazuje da je posao izvodljiv, kako onome koji izraduje
biznis (poslovni) plan ili zainteresovanim ulagacima.

Da pruzi podatke potrebne za potencijalne finansijere po-
slovnog poduhvata da procijene poslovnu ideju prije nego sto
odluce da li da preduzetniku omoguce pozajmicu ili ne ili da
udu u suvlasnicki partnerski odnos?

Kakva vrsta kapitala se unosi u posao, koliko je potrebno
novcanih sredstava da se zapocne sa realizacijom ocekivanog
projekta, koliki je planirani obim prodaje i na cemu je plan pro-
daje zasnovan, od koga i pod kojim uslovima cete nabavljati
sirovine i repromaterijale, i sva druga pitanja na koja treba od-
govoriti u vezi sa finansijskim aspektom posla.

Sadrzaj funkcije planiranja u osnovi se svodi na aktivnosti
menadzmenta i na zadatke planske sluzbe. Funkciju planiranja
uglavhom imaju srednja i velika preduzeca. Kada obim posla
postane toliko veliki da vlasnik koji je i menadzer malog bizni-
sa ne moze da drzi sve konce poslovnog odlucivanja u svojim
rukama, neophodno je razmisljati o uvodenju funkcionalne
organizacione strukture, pa samim tim i uspostavljanje planske
sluzbe. Funkcija menadzmenta u procesu planiranja poslovanja
kao fazi upravljanja obuhvata sljedece aktivnosti:

utvrdivanje ciljeva firme;

izbor strategije tekuceg poslovanja i razvoja;

formulisanje mjera poslovne politike;

definisanje zadataka nosilaca funkcije izvrsenja;

pracenje realizacije planiranih ciljeva, a radi rebalansa
planova u slucaju promjene uslova poslovanja.

Funkcija planiranja i analize obavlja zadatke instrumentalizo-
vanja planskih odluka menadZmenta i ocjene njihovog izvrse-

Funkcija planiranja
Funkciju planiranja uglav-
nom imaju srednja i velika
preduzeca.
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Ko treba da izraduje
poslovni plan?

Biznis plan, pored predu-
zeca koja pocinju od nule,
treba da izraduju sva pre-
duzeca, bez obzira na ve-
licinu i djelatnost kojom
se bave.

nja. Ovi poslovi se svode na sljedece aktivnosti (Babi¢ & Stavric,
1996, str. 320):
prikupljanje informacija o kapacitetima firme;
obradu izvjestaja o prethodnom periodu;
razradu metodologije planiranja;
sistematizovanja kvalitativnih pokazatelja o velic¢ini po-
trebnih ulaganja i rezultata, kao i uslova poslovanja firme
u narednom periodu;
izradu planova tekuceg poslovanja;
utvrdivanje proporcije raspodjele rezultata poslovanja;
razradu godisnjih na operativne planove;
izradu rebalansa planova;
izradu srednjoroc¢nih i dugorocnih planova kao operacio-
nalizacije strateskih ciljeva firme.

Za uspjesno vodenje biznisa biznis plan predstavlja glavnu
polugu svakog preduzetnika. Kreiranje i izgradnja uspjesnog
preduzeca zahtijeva efektivno planiranje (Trusts & Estates,
2013). Danas postoje razliciti modeli i forme poslovnih planova
koji zajedno teze da daju odgovor na sljedeca pitanja:

Na koji nacin identifikovati potrebe na trzistu i efikasno
ih preobliciti u isplativu proizvodnju proizvoda ili proces
pruzanja usluga?

Kako predvidjeti rizike poslovanja i odgovoriti na prilike i
izazove koji se nalaze pred preduzetnicima?

Kako obezbijediti dugogodisnji profit kao osnovu za rast i
razvoj preduzeca?

Biznis plan, pored preduzeca koja pocinju od nule, treba da
izraduju sva preduzeca, bez obzira na velicinu i djelatnost ko-
jom se bave, za svaki poslovni poduhvat koji planiraju da imple-
mentiraju. To mogu biti sljedece aktivnosti koje ce zahtijevati
pazljivo izradene biznis planove:

Uvodenje novih proizvoda ili usluga na postojece trziste.
Uvodenje postojecih proizvoda na nova trzista.

Ulazak u strateska partnerstva i poslovne alijanse.
Uvodenje novih tehnologija u preduzece i tome slicno.

Mnogo bitnije od dokumenta koji ¢e preduzetnici napravi-
ti je sam proces planiranja i vrijeme koje preduzetnici potrose
na razvijanje poslovnog plana i dobijanje odgovora na kriticna
pitanja.
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5.2. Nacela planiranja i klasifikacija
poslovnih planova

Proces planiranja je svjesna aktivnost koja se zasniva na odrede-
nim principima i nacelima kojih se treba pridrzavati da bi bila
obezbijedena efikasnost firme u ostvarivanju njenih ciljeva. Sto-
ga se nosioci aktivnosti u procesu planiranja, prilikom utvrdi-
vanja planskih ciljeva i pri izradi planova, moraju pridrzavati
sljedecih nacela:

realnosti,

homogenosti,

istovremenosti,

kontinuiteta,

elasticnosti i

verifikacije.

Planiranje je proces kreiranja i prevodenja strategije u kon-
kretne aktivnosti sa determinisanim nacinima djelovanja, vre-
menskim rokovima implementacije i neophodnim resursima
za implementaciju aktivnosti. Planiranjem preduzetnici i mena-
dzeri konkretnim aktivnostima nastoje da realizuju misiju i viziju
vlastitog biznisa.

Cesto finansijske institucije zahtijevaju od preduzetnika da
im predstave svoje planove (strateske, finansijske, biznis, mar-
ketinske, investicione ili druge planove). Medutim, mnogo
bitnije od same forme plana je proces planiranja. Stoga prepo-
rucujemo preduzetnicima i menadzerima da se posvete izradi
poslovnih planova, bez obzira nato da i se to trazi od njih ili ne.

Plan kao instrument procesa planiranja predstavlja razradu
kvantitativnih i kvalitativnih pokazatelja o zadacima koji proizla-
ze iz ciljeva poslovanja firme. Stoga je plan firme jedan od bit-
nih instrumenata funkcije menadzmenta. To proizlazi iz same
Cinjenice da je glavni nosilac funkcije planiranja u firmi, me-
nadzment firme. U sluc¢aju mikro i malog preduzeca najcesce
se radi o vlasniku-preduzetniku. U preduzecima srednje velici-
ne preduzetnici-vlasnici ukljucuju i druge menadzere i ¢lanove
upravnog odbora u proces planiranja.

Kako je proces planiranja veoma slozena i obimna aktivnost,
koja bitno utice na efikasnost poslovanja, to navedene okolno-
sti uslovljavaju potrebu izrade vise vrsta planova, kako za firmu u
cjelini, tako i za pojedine poslovne funkcije. Slozenost procesa
planiranja uslovljava potrebu klasifikacije planova firme po vise

Realizacija misije i
vizije

Planiranjem preduzetnici
i menadZeri konkretnim
aktivnostima nastoje da
realizuju misiju i viziju vla-
stitog biznisa.
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kriterijuma, koji se medusobno isprepli¢u i dopunjavaju. Ovi
kriterijumi klasifikovanja planova formiraju se u vezi sa potre-
bama menadzmenta, kao glavnog nosioca funkcije planiranja.

U ekonomskoj teoriji i u praksi poslovanja firme iskristalisali
su se, uglavnom, sljedeci kriterijumi klasifikovanja planova:
period;
elementi proizvodnje;
poslovne funkcije.

Planovi kao instrumenti procesa planiranja donose se za kra-
¢iili duzi period, u zavisnosti od ciljeva koji se u njemu predvi-
daju. Tako se razlikuju:

strateski planovi;
osnovni planovi;
operativni planovi.

(1) Strateskim planovima razraduju se srednjoroc¢ni i dugoroc-
ni ciljevi razvoja firme. Srednjorocni planovi se donose za period
od pet godina, dok se dugoroc¢nim planovima obuhvata period
od deset i viSe godina. Ovi planovi se donose na osnovu sazna-
nja do kojih se dolazi naucnoistrazivackim aktivnostima. To je
uslovljeno ciljevima firme, za ¢ije postavljanje treba sagledati niz
faktora koji uti¢u na poslovanje firme u duzim periodima.

(2) Osnovni planovi sadrze razradu tekuceg poslovanja i do-
nose se za godinu dana. Osnovna karakteristika ovih planova je
detaljna razrada svih relevantnih cinilaca za poslovanje firme.
Ovi planovi predstavljaju osnovne planove za godinu dana,
zato 5to se u ovoj vremenskoj jedinici u poslovanju firme mogu
sagledati sva potrebna ulaganja i svi rezultati. Stoga je praksa da
se u svim firmama godisnje rade zavrsni racuni kojima se utvr-
duje realizacija ciljeva iz osnovnih planova.

(3) Operativni planovi predstavljaju odredenu razradu osnov-
nog plana za pojedine krace periode i za pojedine operacije.
Oni se obicno donose za mjesecili kvartal, i u njima se precizira:

koje operacije, dijelove i proizvode treba uraditi, u kom
periodu i za koje vrijeme,

na kojim radnim mjestima treba operacije obaviti, kojim
redoslijedom, te koliko treba da bude njihovo trajanje.

Ovim planovima treba obezbijediti da sva radna mjesta
budu na odgovarajuci nacin opterecena, da svi radnici budu
optimalno zaposleni i da proces rada izmedu pojedinih mjesta
bude uskladen.
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Proces poslovanja se odvija kroz odgovarajucu, planski
usmjerenu, kombinaciju elemenata proizvodnje proizvoda ili
ponude usluga:

ljudskih resursa,
materijala i
sredstava za rad.

(1) Plan menadzmenta ljudskih resursa je plan upravljanja
ljudskim potencijalom, koji obuhvata utvrdivanje potrebnih
ljudskih resursa po odredenim kvalifikacionim profilima, kao i
upravljanje razvojem zaposlenih. Broj i kvalifikaciona struktura
ljudskog potencijala utvrduje se u planu radne snage u skladu
sa trosenjem elemenata proizvodnje. Stalni razvoj tehnike i teh-
nologije namece potrebu stalnog uskladivanja broja i kvalifika-
cionog profila sa zahtjevima zadatka. Stoga se i donosenje pla-
na ljudskog potencijala zasniva na politici upravljanja ljudskim
resursima firme, koja predstavlja jedan od bitnih elemenata ak-
tivnosti menadzmenta. S obzirom na specificnosti upravljanja
ljudskim potencijalom u MSP, najcesce plan ljudskih resursa
sadrzi, pored definisanog obima i neophodne kvalifikacione
strukture zaposlenih, elemente plana edukacija, treninga, pre-
kvalifikacija, plan regrutovanja i plan fluktuacije ljudskih poten-
cijala.

(2) Plan materijala sadrzi razradu utroSaka ovog elementa
proizvodnje i cijena po kojima se pojedine vrste materijala na-
bavljaju. U ovom planu utvrduju se troskovi materijala prema
nacinu na koji ucestvuju u procesu poslovanja. Tako se poseb-
no sastavljaju:

plan osnovnog materijala;
plan pomocnog materijala i
plan rezijskog materijala.

(a) Plan osnovnog materijala utvrduje se na osnovu normati-
va koji su determinisani tehnoloskim uslovima i karakteristika-
ma proizvoda, te na osnovu nabavnih cijena po kojima se ma-
terijal nabavlja.

(b) Plan pomoc¢nog materijala radi se na osnovu karakteristi-
ka tehnoloskog procesa i karakteristika proizvoda, kao i nabav-
nih cijena materijala koji se nabavlja. Troskovi pomoc¢nog mate-
rijala utvrduje se u zavisnosti od troskova osnovnog materijala.

(c) Plan rezijskog materijala utvrduje se na osnovu planira-
nog obima poslovanja, s obzirom na to da je visina troskova
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rezijskog materijala uslovljena kapacitetom firme. Stoga se vi-
sina troskova rezijskog materijala utvrduje u globalnom iznosu,
najcesce odredeni procenat u odnosu na troskove osnovnog i
pomocnog materijala.

(3) Plan sredstava za rad sacinjava se u skladu sa utvrdivanjem
kapaciteta firme. Kako sredstva za rad zadrzavaju svoje upo-
trebne karakteristike kroz vise ciklusa reprodukcije, uz fizicko
habanje, nakon cega ona postaju neupotrebljiva, njihovo tro-
Senje se planira u vidu troskova sredstava za rad - amortizacije.

Posebnu paznju u procesu planiranja neophodno je posve-
titi menadzmentu rizika. Za planiranje i upravljanje rizicima me-
nadzerima su na raspolaganju brojni kvantitativni i kvalitativni
metodi.

5.3. Podjela planova prema poslovnim
funkcijama

Plan firme kao cjeline razraduje se i po pojedinim poslovnim
funkcijama. Tako se razlikuju planovi:

marketinga;

proizvodnje;

finansiranja i

istrazivanja i razvoja.

Pored planova poslovnih funkcija, donose se i planovi poje-
dinih organizacionih jedinica, kao sto su planovi:
pogona,
poslovnica,
predstavnistava,
stovarista,
prodavnica i sli¢no.

Svaki od ovih planova ima svoje specifi¢nosti. Medutim, oni
se moraju sacinjavati primjenom principa planiranja i u skladu
sa metodologijom, prema kojoj se rade planovi poslovanja fir-
me, kao cjeline.

5.4. Biznis plan i njegova struktura

U uvodnom dijelu ovoga poglavlja naveli smo da postoji neko-
liko formi biznis plana. Svaka finansijska institucija koja se bavi
ulaganjem novcanih sredstava ili koja se bavi kreditiranjem,
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od potencijalnog partnera ili komitenta trazice na uvid izraden
biznis (poslovni) plan. Bez obzira na broj poglavlja od kojih se
sastoji biznis plan, svi modeli biznis plana sluze kao putokaz za
dolazak do odredista, a to je u slucaju biznisa osigurano trziste i
naplacena potrazivanja od kupaca. Ipak, najcesci razlog pisanja
poslovnog plana u ranim fazama razvoja start-apa je dolazak do
neophodnih finansijskih sredstava (Boni, 2012). Druga svrha po-
slovnog plana je da budu utvrdeni svi resursi potrebni za pok-
retanje i rast poslovanja (Hisrich & Ramadani, 2017). Treca svrha
poslovnog plana je da obezbijedi pravac za novi preduzetnicki
poduhvat (Enman, 2013). U razvoju, promociji i rastu poduhvata
postoji mnogo razli¢itih pravaca i mogucnosti na raspolagan-
ju. U narednim redovima predstavicemo vlastiti model biznis
plana, koji je jednostavan za koriS¢enje. Strukturu biznis plana
predlozenog modela sacinjavaju sljedeca poglavlja:

Pregled rada (Sazetak).

Opis posla.

Istrazivanje trzista.

Marketinska strategija.

Menadzment.

Finansijska sredstva.

Dodaci.

Naime, citalac ovog dokumenta treba da odgovara na posta-
vljena pitanja iz biznis planai bice u mogucnosti da izradi vlastiti
biznis plan.

5.4.1. Pregled rada

Ovaj dio biznis plana piSe se nakon zavrsetka izrade ostatka pla-
na i treba da sadrzi do jedne stranice teksta. U finansijskim in-
stitucijama, a posebno u komercijalnim bankama koje dobijaju
veliki broj zahtjeva za finansiranje tekucih i razvojnih potreba,
kreditni analiti¢ari najcesce Citaju ovaj dio biznis plana i ako ih
impresionira sadrzaj koji je napisan, prelaze na detaljnu anali-
zu poslovnog plana. Stoga, pregled rada ili sazetak treba pisati
jasnim i konciznim rec¢enicama, nedvosmislenim izrazima pot-
krijepljenim cinjenicama i dokazima dobijenim istrazivanjem
trzista. Pregled rada moze se napisati u Cetiri paragrafa.

Paragraf 1 - Navedite naziv vaseg poslovnog projekta, nacin

organizovanja, pocetni datum ili datum kada treba da pocne-
te zvanicno sa poslom, gdje cete obavljati poslovnu aktivnost,



¢ime se posao bavi i koje su jedinstvene osobine vaseg proizvo-
da, odnosno usluge.

Paragraf 2 - U tri do Cetiri reCenice navedite kakvi su rezultati i
zakljucci koje ste dobili istrazivanjem trzista.

Paragraf 3 - U nekoliko recenica opisite kako cete postici pro-
daju (marketinska strategija) i u jednoj recenici opisite vas cilj
do kraja poslovne godine, kao i projekciju prodaje za naredne
tri godine.

Paragraf 4 - Navedite koliko novca trebate, za sta i zasto? Pred-
stavite finansijsku strukturu izvora neophodnih ulaganja.
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5.4.2. Opis posla

Ovaj dio biznis plana treba da sadrzi jednu do dvije stranice tek-
sta. U pet paragrafa treba da opisete posao, odnosno poslovni
poduhvat koji zelite da ostvarite.

Paragraf 1 - Pravno ime poslovnog projekta, kad je poceo da
radi ili kada ¢e poceti? Navedite da li ce vas posao biti samo u
vasem vlasnistvu, partnerstvo ili korporacija, sa neogranicenom
registrovano. U najviSe tri ili Cetiri reCenice opisite ¢cime ce se
vas posao baviti.

Paragraf 2 - Gdje ce posao biti smjesten i zasto: postanska
adresa, brojevi ziro racuna, brojevi telefona i faksa, e-mail adre-
sa, www adresa, Facebook/Instagram/Twitter.

Napomena: Paragraf 3 Cete uraditi nakon upoznavanja sa sekci-
Jjom 6 biznis plana: Finansijska sredstva.

Paragraf 3 - Poslovni ciljevi: Ako ste se ve¢ bavili biznisom, na-
vedite vasa dostignuca u prodaji u novéanim iznosima u pret-
hodnom periodu. Zatim objasnite i opisite $ta se nadate da Cete
postici u narednih od tri do pet godina poslovanja. Uzmite u
obzir sljedece stavke za svaku godinu:

usluge koje ocekujete da cete pruzati i/ili proizvode koje
Cete proizvoditi: opisite poboljsanja koja planirate napra-
viti svake godine.



prodaja: kolicina prodatih jedinica - bilo da se radi o pro-
izvodima ili satima pruzanja usluga, i novcana vrijednost
ovih prodaja, to jest ukupan prihod.

cjelokupni profit koji se ocekuje za svaku godinu poslo-
vanja.

Napomena: Paragraf 4 cete uraditi nakon upoznavanja sa sekci-
Jjom Il biznis plana: IstraZivanje trzista! Kada uradite istraZivanje
trZista, u ovom paragrafu cete izvuci najbitnije dijelove i napisace-
te saZetak vase poslovne strategije.

Paragraf 4 - Opisite kako ste identifikovali ovu poslovnu
ideju. Govorite o potrebama i traznji. Sta vas izdvaja, $ta vam
daje prednost ili ostrinu u odnosu na konkurenciju na trzistu?
Prakticno, kako ¢e vas posao da se takmici sa konkurencijom?

Paragraf5 - SWOT ili TOWS analiza poslovnog poduhvata - opi-
site koje su to snage, jake strane vaseg posla, a koje su slabosti?
Koje su prilike, odnosno Sanse koje dolaze iz vaseg poslovnog
okruzenja, a koje su to prijetnje?
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SWOT ili TOWS je akronim od pocetnih slova engleskih rijeci:
Strengths (snage, prev.aut.), Weaknesses (slabosti, prev.aut.),
Opportunities (prilike, prev.aut.) i Threats (prijetnje, prev.aut.).
Uopsteno govoreci, cilj SWOT analize je da potvrdi, kreira i
fino podesi specifican biznis model preduzeca koji ce najbolje
uskladiti ili odgovarati resursima preduzeca i odgovoriti na za-
htjeve iz okruzenja gdje preduzece posluje (Hill & Jones, 2010).
Ova analiza uticaja ili mogudih uticaja internih i eksternih fakto-
ra na rezultate planirane poslovne aktivnosti izraduje se u formi

matrice.

U matricu se unose svi faktori koji uticu ili mogu uticati na
realizaciju poslovnog poduhvata. Pocetni biznisi, mikro i mali

S - Potencijalne interne snage

W - Potencijalne interne slabosti

Veliki broj linija proizvoda?

Siroka pokrivenost trzista?

Proizvodne kompetencije?

Dobre marketinske vjestine?

Dobar sistem upravljanja materijalima?
Dobre |i R liderske vjestine?

Odli¢an informacioni sistem?

Kompetentni ljudski resursi?

Reputacija brenda?

Vjestine portfolio menadzmenta?

Troskovi prednosti diferencijacije?

Stru¢nost za upravljanje riziénim ulaganjima?
Podesna organizaciona struktura?
Odgovarajuci sistem kontrole?

Sposobnost upravljanja strateskim promjenama?
Dobro razvijena korporativna strategija?
Dobro upravljanje finansijama?

Ostalo?

Zastarjele, uske linije proizvoda?

Rast troskova proizvodnje?

Pad inovacija i aktivnosti istrazivanja i razvoja
(R&D, engl.)

Lose marketinske vjestine?

Dobar sistem upravljanja materijalima?
Gubitak dobre reputacije?

Neadekvatni ljudski resursi?

Neadekvatan informacioni sistem?

Gubitak brenda?

Rast bez definisanog pravca?

Los portfolio menadzment?

Gubitak korporativnog pravca?

Gubitak kontrole upravljanja?
Neodgovarajuca organizaciona struktura i sistem
kontrole?

Visok nivo sukoba i neuskladenost politika?
Lose upravljanje finansijama? Ostalo?

O - Potencijalne prilike iz okruzenja

T - Potencijalne prijetnje iz okruzenja

Sirenje osnovne djelatnosti?

Kori$cenje novih trzisnih segmenata?
Sirenje proizvodnog asortimana?
Prosirivanje troskovne ili druge prednosti
diferencije?

Ekspanzija na inostrana trzista?

Primjena I i R vjestina u novim podrucjima?
Uvodenije novih srodnih biznisa?
Vertikalno integrisanje unaprijed i unazad?
Povecanje proizvodnog portfolia?
Prevazidene barijere za ulazak na trziste?
Mogucnost profitabilne akvizicije?
Mogucnosti Sirenja brenda na novim trzistima?
Brz rast trzista?

Ostalo?

Napadi na osnovnu djelatnost?
Povecanje domace konkurencije?
Povecanije strane konkurencije?
Promjena potrosackih ukusa?

Pad barijera ulaska u granu industrije?
Rast novih ili zamjenskih proizvoda?
Povecanje rivalstva u industriji?

Novi oblici industrijske konkurencije?
Potencijal preduzeca za preuzimanje?
Postojanje korporativnih pljackasa?
Povecanje regionalne konkurentnosti?
Promjene demografskih faktora?

Kriza realnog sektora?

Rast troskova radne snage?

Spor rast trzista?

SLIKA 35.
SWOT matrica podsjetnik
(Izvor: prilagodeno iz Hill & Jones, 2010, str. 485)
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biznisi nece analizirati sve navedene elemente iz matrice, vec
one koji se ticu realizacije sosptvenih biznisa, shodno njihovoj
velicini i specificnostima.

5.4.3. Analiza trzisne traznje

Istrazivanje trzista je sistematsko prikupljanje, analiza i interpre-
tacija dobijenih podataka s ciljem dobijanja validnih i vrijednih
informacija na osnovu kojih se donose poslovne odluke. S ob-
zirom na to da svi trzi$ni akteri nemaju jednak pristup informa-
cijama, a trziste je promjenljivo, dinamicno i turbulentno, pri-
likom donosenja odluka strateskog karaktera, neophodno je
sprovoditi aktivnosti istrazivanja trzista. Istrazivanje trzista pod-
razumijeva analizu primarnih i sekundarnih podataka, o cemu
¢emo vise reci u poglavlju o marketingu u malim i srednjim pre-
duzecima. Za potrebu izrade biznis plana neophodno je uraditi
sljedece analize:

sektorsku analizu,

analizu okruzenja - PEST analizu,

analizu konkurencije i

opis ciljanog trzista.

5.4.3.1. Sektorska analiza

Kojem sektoru pripada vas posao (poljoprivreda, industrija,
usluge, informacije)? U kojem pravcu vas sektor ide, da li raste,
stagnira ili opada? Kakvo mjesto zauzima vas posao u sektoru,
na osnovu velic¢ine vaSeg posla i na osnovu vrste proizvoda ili
usluge koje iznosite na trziste.

Opisite poslovni sektor:
velicina i stopa porasta u vasem sektoru
faza sektora = novi, rastuci, stabilan, u opadanju: koji su po-
tencijali ili buduc¢nost (posmatrano unutar sektora i spolja)
sezonske promjene
osnovni izazovi i problemi u sektoru
metodi prodaje
karakteristike sektora:
raspolozivi kanali distribucije,
uobicajeni procenti provizije na prodaju,
uobicajena bruto marza,
standardni uslovi placanja u sektoru,
cjenovna politika i strategija i
dobavljaci.
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5.4.3.2. Analiza okruzenja - PEST analiza

PEST, PESTE ili PESTEL analiza je metod analize poslovnog okru-
zenja. Predstavlja akronim (politicko-pravno, ekonomsko, soci-
olosko-kulturolosko, tehnolosko, ekolosko okruzenje). Kakve
trendove mozete ocekivati? Koji uslovi (politicki, ekonomski,
drustveni, ekoloski, tehnoloski) ce direktno i indirektno utica-
ti na vas posao? Kako? Temeljna analiza svakog pojedinacnog
segmenta nuzna je prije svake ozbiljnije marketinske aktivnosti.
Ekonomsko okruzenje. Na koji nacin ekonomsko okruze-
nje utice ili Ce uticati na rast i razvoj posla? Neophodno je
opisati makroekonomsku situaciju i ocekivane trendove.
Trazeni podaci su dostupni na internet sajtovima, kao $to
su sajtovi Investiciono-razvojne banke Republike Srpske,
Republicki zavod za statistiku, specijalizovani portali za bi-
znis. Svi podaci bitni sa spektra dolaska do odgovora na
sljedece pitanje: Na koji nacin ekonomsko okruzenje uti-
ce na realizaciju planiranih poslovnih poduhvata?
Tehnoloska okruzenja. Mogu li biti od pomoci ili predsta-
vljati problem? Pratite li tehnoloske inovacije i jesu li one
primjenljive u vasem poslu?
Politicko-pravna okruzenja. Analizirati propise i zakone
koji uticu na posao, to jest: dozvole, patenti, ekoloska pra-
vila (pravila za ocuvanje okoline), legislacija hrane i lijeko-
va, standardi i tome sli¢cno.
Drustveno-kulturna okruzenja. Sto ljudi vise rade to se vise
Caure i zatvaraju u sebe. Multietnicki pristupi otvaraju raz-
novrsnije trziste proizvoda, odnosno usluga, ljudi svjesni
vaznosti domaceg trziSta zainteresovani su za kupovinu
domacih proizvoda. To su neki od trendova koji uticu na
navike potrosaca. Da li slicni trendovi imaju uticaj na pla-
nirani poslovni poduhvat? Kako?
Ekoloski trendovi. Kupci su zabrinuti za okolinu i kupice
proizvode koji ne Stete okolini. Da li ovakav trend ide u
prilog proizvodu, odnosno uslugama koji ce se prodavati?
Na koji nacin?

5.4.3.3. Analiza konkurencije

Konkurentsko okruzenje preduzeca predstavlja grana ili indu-
strija. Determinante grane su proizvodi i kupci. ,Konkretno,
grana predstavlja grupu preduzeca ciji su proizvodi slicni ili me-
dusobno povezani kao i trziSte na kome se kupcima prodaju ti
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proizvodi” (Todorovic et al., 2000). Konkurencija u odredenoj
grani prevazilazi postojece ucesnike. Konkurentske snage u
jednoj grani Cine, pored postojecih ucesnika, proizvodaci sup-
stituta, kupci, dobavljaci, kao i sva preduzeca koja imaju namje-
ru da udu u odredenu granu. Prije ulaska u segment i tokom
poslovanja, potrebno je znati kakva je konkurentska situacija
na datom segmentu, koliko je dati segment atraktivan. U tom
smislu Porter (1985) je, kako navodi Kotler (2008), odredio pet
faktora konkurentnosti koji odreduju profitabilnost privrednog
segmenta, kao $to je prikazano na sljedecoj slici.

Potencijalni novi
konkurenti
(ulazne, izlazne
barijere)

Konkurenti u
Dobavljaci podrucju djelatnosti Kupci

(snaga dobavljaca) (konkurencija (snaga dobavljaca)

u segmentu)

Supstituti
(opasnost
od zamjene)
SLIKA 36.
Pet faktora konkurentnosti koji odreduju profitabilnost privrednog
segmenta

(Izvor: Prilagodeno iz Porter, 1985, citirano u Kotler & Keller, 2008, str. 342 )

Analizirajte sve faktore koji uticu na posao vasih konkurena-
ta, kao sto su:

= finansijski izvori;

= reklamna nastojanja - kolicina, efektivnost;

u raspolozenje, odnosno motivisanost zaposlenih kod kon-

kurenata;
» dostupnost dobavljaca i
= strateska partnerstva.

Na koji nacin vasi konkurenti vode posao:

u proizvodi, odnosno usluge koje nude;

= cijene ponudenih proizvoda, odnosno usluga;
= kvalitet proizvoda i usluga;
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vrsta usluga i garancije koje nude;

radno vrijeme;

usluzivanje kupaca;

koliko osoblje zna o proizvodu i uslugama;
reputacija, odnosno imidz i

lokacija.

Navedite vasu procjenu ocekivanog trzisnog ucesca:
Navedite priblizan udio koji svaki od konkurenata drzi na
trzistu? Koji udio svaki posao ima u cjelokupnoj prodaji i
koji broj potrosaca?

Navedite da li je udio koji konkurenti imaju u opadaniju,
porastu ili je stabilan?
Koliki trzisni udio planirate da pokrivate vasim poslom?

Koje su prednosti i slabosti vase konkurencije u vezi sa tren-
dovima koje ste upravo izdvojili? Koliko osoba ste anketirali?
Napisite tabelarni i graficki pregled rezultata ankete. Priloziti
kopiju u dodatku.

Analiza ankete: ako ste anketirali na primjer 200 osoba, koli-
ko je bilo muskaraca, zena, u kojem starosnom rasponu, koliko
ih je bilo zainteresovanih za vas proizvod, koliko bi bili sprem-
ni da plate ponudeni proizvod, odnosno zaslugu, i tako dalje.
Analiza prikupljenih upitnika potrosacke traznje omogucice
vam da opisete vas proizvod i Zeljeno trziste i dace vam ideju za
trzisnu cijenu vaseg proizvoda ili usluge koju pruzate.

5.4.3.4. Opisciljanog trzista

Slabe strane vasih konkurenata i rezultati pregleda potreba po-
trosaca ¢e vam pruziti uvid u to kako da postanete bolji od vasih
konkurenata i koju vrstu proizvoda, odnosno usluge vase trziste
zahtijeva. Opisite geografsko podrucje na kojem namjeravate
da nudite vase proizvode, odnosno usluge.

Opisite dijelove trzista kojem planirate ponuditi vas proi-
zvod, odnosno uslugu. Istrazivanjem trzista dobicete uvid u ci-
ljanu populacija koja ce kupovati vas proizvod, odnosno koja
ce koristiti vase usluge. Na taj nacin cete analizirati ljude koji ¢e
koristiti vas proizvod, odnosno uslugu, kao na primjer njihovo
etnicko, kulturno porijeklo, nivo dohotka kojim raspolazu, pol,
godine, posebna interesovanja i podrucje na kojem cete plasi-
rati vas proizvod. Ovo su grupacije prema kojima cete usmyjeriti
vase marketinske strategije.
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5.4.4. Marketinska strategija

Marketinska strategija je plan na koji nacin cete privuci kupce
da koriste vase usluge, odnosno da kupe proizvod. U narednim
redovima neophodno je integrisati elemente marketing miksa,
aradi se o donosenju odluka o proizvodu, odnosno usluzi, cije-
ni, distribuciji i promociji.

5.4.4.1. Proizvod/usluga

Opisite u potpunosti sastav vaseg proizvoda, odnosno usluge,
i to:

fizicki sastav proizvoda,

sve karakteristike i odlike vaseg proizvoda, odnosno uslu-

ge.

Ovaj opis treba da bude saZet i jasan. U opisu cete objasniti
zasto ste kao proizvodac jedinstveni na trzistu i po ¢emu se ra-
zlikujete od konkurenata na trzistu.

5.4.4.2. Cijena

Koliko cijenite proizvod, odnosno uslugu po satu ili po ko-
madu?

Na osnovu cega ste odredili tu cijenu?

Da li odredujete cijenu na osnovu cijene koju imaju vasi
konkurenti ili koristite druge raspolozive metode formi-
ranja cijene. Elaborirajte?

Ako povecavate ili smanjite cijenu, kako ste dosli do po-
stotka promjene cijene?

Da li cete davati garancije i pruzati postprodajne servise i
usluge i na koji nacin?

5.4.4.3. Distribucija

Ovaj dio objasnjava nacin na koji cete privuci musterije, kako
Cete prodati proizvod, odnosno uslugu, i kako cete vrsiti distri-
buciju.
Navedite vase posrednike i kanale distribucije;
Formulisite vase radno vrijeme da Sto bolje odgovara va-
$im kupcima;
Formulisite da li usluge nudite na lokaciji koja odgovara
korisnicima, umjesto da oni dolaze kod vas;
Obrazlozite zasto ste izabrali lokaciju koju ste izabrali;
Elaborirajte tok saobracaja;
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Pristupacnost lokacije biznisa;
Parking i
Vidljivost.

Uzmite u obzir:
Potrebe i stav vasih potencijalnih musterija;
Tip robe, odnosno usluge;
Imidz;
Brend i
Pristupacnost potrosacu.

5.4.4.4. Promocija

Ovaj dio biznis plana objasnjava kako cete doc¢i do musterija
koje ste definisali kao ciljnu potrosacku grupu.

Ovaj dio treba da vam pojasni kako cete da:
Informisete potrosaca o vaSem proizvodu, odnosno uslu-
Zi;
Ubijedite kupca da kupi vas proizvod, odnosno koristi
vasu uslugu;
Podsjetite potrosaca na vas proizvod, odnosno uslugu.

Navedite nacin promovisanja koji cete koristiti da povecate
prodaju i mjesto koje zauzimate na trzistu. Neki od nacina pro-
movisanja vaseg proizvoda su:

IzZlozbe na sajmovima;

Usmenim prenosenjem (informacija o proizvodu, odno-
sno usluzi);

Reklamiranje na TV;

Oglasavanje u novinama;

Bilbordi;

Oslikana dostavna i sluzbena vozila;
Leci;

Kuponi;

www;

Facebook i

Twitter.

Navedite jednogodisnji plan promovisanja vasih proizvoda
i budzet potreban za svaki od nacina promovisanja. Uzmite u
obzir sezonska industrijska snizenja, kao i sezonske fluktuacije.
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5.4.5. Menadzment

Ovaj dio biznis plana objasnjava osnovne detalje potrebne za
vas posao, kao sto su:

radnici koji su vam potrebni,

dobavljaci koje cete koristiti,

kakvi radni objekti su vam potrebni i

tehnologija.

Navedite profile radnika koji su vam potrebni. Ako nemate
u planu da ikoga zaposlite, podijelite vase iskustvo direktno u
vezi sa vasim poslom. Na koji nacin vlasnik ili partner doprinosi
na polju obrazovanja i profesionalizma. Ideja za ovaj dio je da
finansijeru olaksa i objasni ko vodi racuna o vodenju poslova i
administracije. Rezime vlasnika i zaposlenih prilozite u dodatku
i pomenite da se kopija rezimea nalazi u Dodatku.

Ako pocinjete sa vasim poslom, navedite listu stvari koje
treba da obavite prije nego Sto moZete da zapocnete posao sa
cijenama za svaku stavku. To ce biti tok aktivnosti i pojedinosti
koje treba da obavite prije nego Sto zapocnete vas posao. Stvari
koje treba da obavite su:

Registrovanje firme;

Nabavka dozvola;

Ugovor sa zakupodavcem i cijena zakupnine;
Ugovori sa bankama o kreditima;

Porez;

Materijal za promociju i postarina;

Izrada pecata i loga firme;

Vizit kartice, memorandumi, brosure;
Telefonski i internet prikljucak;

Dozvole od nadleznih ministarstava ukoliko su neophod-
ne;

Zaposljavanje i obuka radnika;

Utvrdivanje lokacije i tome slicno.

Tabelarnim pristupom prikazati potencijalne dobavljace sa
svim podacima o dobavljacima, kao i cijenama i uslovima ispo-
ruke.

Shematski predstaviti poslovne zgrade, lokaciju, dokumente
o zakupnini ili ugovore o vlasnistvu nekretnina (kopija treba da
bude u vasem dodatku), uredenje prostorija, izgled skladista.
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Tok pruzanja usluge (ukoliko su primjenljivi). Navedite sve
korake koji su uslijedili nakon promocije proizvoda do potpisi-
vanja ugovora o prodaji.

Blok-dijagram proizvodnje: navedite sve korake koji su usli-
jedili od nabavke sirovog materijala do izrade proizvoda i distri-
bucije proizvoda.

5.4.6. Finansijska sredstva

U ovom dijelu biznis plana potrebno je dati odgovor na dva
osnovna pitanja:

1. Koliko ce iznositi cjelokupno ulaganje i na koji nacin Cete to fi-
nansirati?

2. Koliko novca cete zaraditi i koliki je potencijalni profit?

Navedite sve uredaje i sav namjestaj potreban za vas posao.
Nabrojite svaki komad opreme i detaljno navedite koliko je sta-
ra pojedina oprema, najniza cijena na trzistu i da li je potrebno
novo ulaganje ili ne.

Navedite sve troskove rada i mjesecno planirane sume nov-
ca, ukljucite zalihe i raspoloziva sredstva (ako je primjenljivo).

Planirana prodaja i protok gotovine za najmanje 12 mjeseci
(Cash Flow tabela). Ove informacije ce se zasnivati na pregledu
rezultata istrazivanja trzista i ocekivanim rezultatima promo-
tivne strategije. Vas opticaj novca treba prikazati da cete imati
uspjeh u radu u roku od Sest mjeseci i da cete moci da povratite
ulozeni novac.

U ovom dijelu poslovnog plana navedite klasifikaciju priho-
da, cijene i planiranu prodaju zasnovanu na broju prodatih je-
dinica ili broju radnih sati. Takode objasnite prognozu opticaja
novca pomocu sljedecih uputstava:

Koliki je porast cijene po svakom komadu, odnosno jedi-
nici proizvoda?

Porast prodaje, kada i zasto?

Troskovi prodate robe?

Troskovi rada usljed porasta prodaje?

Kamata na bankovni zajam?

Porezi i doprinosi?

Neto dobit poslije oporezivanja?

Inflaciona stopa?
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Pripremite plan opticaja novca za 12 mjeseci i navedite mje-
secno planiranu prodaju u svakoj podjeli prihoda. Prilozite plan
opticaja novca u dodatku.

Analiza praga ekonomicnosti (break even analysis, engl.).
Kolika je minimalna prodaja koju treba ostvariti s ciljem pokri-
vanja troskova?

Pocetni bilans stanja i planirani bilans uspjeha (koristiti stan-
dardni obrazac Bilansa stanja i Bilansa uspjeha).

5.4.7. Dodaci

(Stavke oznacene sa* koristite ukoliko su primjenljive na vas po-
sao)

U Aneks/Dodaci cete priloziti sve dokumente koji idu u
prilog vasih tvrdniji iz prethodnih stavki biznis plana (ugovori,
primjeri anketnih listica, dozvole, potvrda o registraciji, itd.), i
to:

* Pisma preporuke;

* Pismo namjere o kupovini;

* Ugovori;

* Ugovor o zakupnini;

* Sporazumi o partnerstvu ili o udjelu ako se radi o akcionari-

ma;

* Ime na koje se registruje firma;

* Dozvoleilicence i

* Finansijske izjave o prethodnim poslovanjima (ako su pri-

mjenjive).

Procjena rizika

Razmotrite nepredvidive situacije i probleme koji bi se mogli
pojaviti u vasem poslu, navedite kako cete sprijeciti njihovo po-
javljivanje i objasnite plan djelovanja ukoliko se ovi problemi
ipak pojave.
Primjeri:

Bolesti onemogucenost da se radi;

Pojava nove konkurencije, velike ili male;

Manja prodaja nego ocekivana sto dovodi do problemas

opticajem novca;

Veca prodaja nego ocekivana, stoga problemi s isporu-

kom i nabavkom, te problemi s opticajem novca;

Problemi sa radnicima i

Promjena kamate ili promjena na kursnoj listi.
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