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…Nakon savladavanja ovog 
dijela gradiva, bićete u 
mogućnosti da:
„. Upoznate i primijenite
tehnike kreativnog procesa 
inoviranja komponenti ili 
cijelog poslovnog modela i 
mogućnosti digitalnog 
preduzetništva
„. Razumijete nove procese 

poslovnog modeliranja i 
strategije inoviranja poslovnih 
modela startapa u digitalnoj 
eri.
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Poslovni model kao konceptualni okvir

Poslovni model 
predstavlja 
konceptuelni alat koji 
sadrži set ciljeva, 
koncepata i njihovih 
odnosa, s ciljem 
definisanja poslovne 
logike određenog 
preduzeća.



Poslovni model octrava logiku određenog preduzetničkog
poduhvata, kojim se rješavaju uočeni problemi ciljanih kupaca i

partnera, kao što su dobavljači ili druga preduzeća uvezana u 
klastere, autsorsing odnose ili strateška savezništva, ili se stvaraju 
nove potrebe, nova tržišta i novi kupci, eksploatacijom inovacija.



Poslovno modeliranje kao temelj za 
izradu poslovnog plana

Poslovno modeliranje je kontinuirani, neprekidni proces koji treba
neprestano da se odvija, i čiji ishodi treba da budu zadovoljni
ključni stejkholderi.



Da bi poslovni model funkcionisao treba da budu ispunjena
tri uslova (Nijssen, 2022):

1) novi proizvod(usluga) pokretača – startapa treba da 
ima značajnu vrijednost za kupce;

2) dovoljno velika grupa (ciljanih) kupaca je uvjerena
da novi proizvod nadmašuje alternative na tržištu;

3) ova grupa kupaca treba da bude spremna da se 
uključi u razmjenu po cijeni koja je povoljna u 
poređenju sa troškovima razvoja, proizvodnje i
distribucije.



Strategije inoviranja poslovnih modela u I 
4.0 eri

U eri I 4.0, odnosno u digitalnoj eri koja omogućava i
uspostavljanje digitalnog preduzetničkog ekosistema, 

dematerijalizacija daljine i proizvoda i usluga omogućava
kreativno rješavanje ogromnog broja problema, kroz

inoviranje komponenti postojećih poslovnih modela ili kroz
uspostavljanje u potpunosti novih poslovnih modela. 



U digitalnoj eri, sve 
više na značaju 
dobijaju:

Cirkularna 
(kružna) 
ekonomija

Zelena (greeen) 
ekonomija

Pametna (smart) 
ekonomija

Mrežna ekonomija

Ekonomija 
dijeljenja



Cirkularna (kružna) ekonomija

…..se definiše kao 
ekonomski sistem koji 
ima za cilj da 
minimizira otpad i 
maksimizira korišćenje
resursa tako što će
materijale i proizvode 
držati u upotrebi što je 
duže moguće (Ren et al., 
2023, str. 2)



Šta je cilj cirkularne ekonomije?

„Cilj cirkularne ekonomije je prelazak sa linearne 
paradigme „uzmi-napravi-odloži” na ekološki prihvatljiviji 
sistem „smanji-ponovo koristi-recikliraj”.



Posljedice po životnu sredinu su smanjene dok se zahvaljujući cirkularnoj 
ekonomiji stvaraju šanse za inovacije, nova radna mjesta i ekonomski 
razvoj.

To mijenja način na koji se vrijednost stvara i čuva, kako se proizvodnja 
čini održivijom i koji poslovni modeli se koriste.





15 minuta grupne diskusije i prezentacija
💡 Pitanja:
•Kako produžiti život proizvoda? 
•Može li se otpad pretvoriti u resurs? 
•Postoji li mogućnost “sharing economy” modela?



Zelena ekonomija

Iako ne postoji jasan konsenzus šta 
predstavlja zelena ekonomija, Program 
za zaštitu životne sredine UN-a UNEP je 
definisao zelenu ekonomiju kao „onu 
koja rezultira poboljšanim ljudskim 
blagostanjem i društvenom 
jednakošću, uz značajno smanjenje 
rizika po životnu sredinu i ekološke 
oskudice. Podrazumijeva nisku 
emisiju ugljenika, resursno je 
efikasna i društveno je inkluzivna“ 
(UNEP, 2011, citirano u The Sustainable 
Development Knowledge Platform, 
n.d.).



Pametna (smart) ekonomija

...je ekonomija zasnovana na 
tehnološkim inovacijama, 
efikasnosti resursa, 
održivosti i visokom 
društvenom blagostanju. 

Pametna ekonomija usvaja 
inovacije, nove 
preduzetničke inicijative, 
povećava produktivnost i 
konkurentnost, sa opštim 
ciljem poboljšanja kvaliteta 
života svih građana (Frank & 
Aznar Fernández-
Montesinos, 2020).



Mrežna i ekonomija dijeljenja

Mrežna ekonomija (networked 
economy, engl.) je ekonomija u 
nastajanju unutar 
informacionog društva, 
omogućena „puštanjem 
interneta na slobodu“, pojavom i 
širokom eksploatacijom 
mobilnih telefona i društvenih 
mreža, dok je ekonomija 
dijeljenja (sharing economy, 
engl.) ekonomski sistem u kojem 
se sredstva ili usluge dijele 
između privatnih lica, bilo 
besplatno ili uz naknadu, obično 
putem interneta. 



Zašto je neophodno inovirati poslovne 
modele?

Nema ispravnoga 
poslovnog modela, već je 
važno da je on usklađen s 
dinamikom vremena u 
kojem se razvija, odnosno s 
aktuelnim fakorima
okruženja, ali i ličnosti onih 
koji ga dizajniraju kako bi ga 
snagom svoje volje i namjere 
mogli realizovati (Rupčić, 
2022). 



Poslovni modeli sljedeće
generacije će redefinisati buduće
poslovne prijedloge, tehnologiju i 
razvoj proizvoda. 

Štedljive inovacije i 
personalizacija će pokrenuti više
modela „Vrijednost za mnoge“. 

Uočite složene poslovne modele
koji se razvijaju u B2B, B2C i B2G 
odnosima i kako oni uspijevaju
da isporuče obećanja
personalizacije i fleksibilnosti
koju omogućavaju kupci.

Novi poslovni modeli





Tržište je moguće 
transformisati 
lansiranjem novog 
koncepta proizvoda, kao 
što su bili volkmen 
(Walkman) i Ajfon 
(iPhone), ili novim 
načinom distribucije 
vrijednosti. 

U I 4.0 eri nije dovoljno 
biti inovativan, samo sa 
aspekta inovacija 
proizvoda ili usluga ili 
procesnih inovacija. 



Kao preduslov opstanka, rasta 
i razvoja startapa, neophodno 
je:

o konstantno preispitivanje 
logike poslovanja, 

opreispitivanja svrhe 
postojanja preduzeća i 
razloga poslovanja, 

opreispitivanja vrijednosti 
koje preduzeće donosi 
kupcima rješavajući njihove 
probleme, ali i vrijednosti 
brojnih stejkholdera u 
eksosistemu preduzeća 
modela. 



Nekoliko trendova u privredi u digitalnoj eri danas mogu 
potencijalno ugroziti postojeće poslovne modele (Oswald & 

Kleinemeier, 2017):

Dostupnost roba. 

Digitalizacija proizvoda i usluga 
zajedno sa promjenama 
očekivanja kupaca, drastično 
mijenja poslovni pejzaž. 

Često su dostupni proizvodi i 
usluge koji u prošlosti nisu 
postojali. 

Onlajn obrazovanje, sistemi za 
navigaciju, inovativne aplikacije 
samo su neki od primjera.



Kupci postaju konkurenti.

Ekonomija dijelјenja i platformskih aplikacija koje su mu 
dostupne, omogućavaju pojedincima da se takmiče sa velikim 
korporacijama. 

Npr. oglašavanje vlastitih smještajnih kapaciteta na brojnim 
aplikacijama obezbjeđuju dodatne zarade pojedincima).



Pojavlјuju se novi digitalni proizvodi i kanali.

Upotreba novih tehnologija omogućuje razvoj novih načina dolaska 
do potrebnih proizvoda i usluga, što dodatno smanjuje upotrebu 
tradicionalnih kanala distribucije.



Ko su disruptori?

Disruptor je obično mala kompanija koja uspijeva da uoči 
praznine koje nisu pokrili postojeći oligopolisti i koje za 
njih prolaze „ispod radara“.



Disruptivne kompanije tako pronalaze načine da 
zadovolje neke od potreba i želja masovnog tržišta na 
nov način koji je obično isplativiji. 

„Ometač“ obično dolazi i napada tzv. „donji dio tržišta“, 
pa postojećim kompanijama u početku ne smeta njegov 
izgled.



Dizajniranje i inoviranje poslovnih modela

Dizajniranje poslovnih 
modela čin je kreacije i 
ishod je kreativnog 
preduzetničkog procesa.

Podrazumijeva detaljnu 
analizu okruženja, 
uočavanje promjena u 
okruženju i prilika koje 
se mogu javiti kao rezultat 
promjena.



U analiziranju poslovnog okruženja mogu dobro 
poslužiti poznate alatke poslovne analize

SWOT

PESTEL

Analiza konkurencije

Analiza industrije

 Analiza scenarija

Benčmarking analiza



Radionica: "Banjalučki Unicorn pred 
vratima EU"

Zamišljeni startap "NanoBanjaluka" razvio je 
inovativni nanopermaz za zaštitu poljoprivrednih
usjeva od mraza. Upravo su osigurali investiciju, 
ali stiže vijest: BiH ulazi u jedinstveno tržište
EU za tačno 12 mjeseci.

Zadatak za grupu (15 minuta)

Grupa mora proći kroz sljedeće korake:

Identifikacija "Drajvera" (3 min): Odredite dva
ključna faktora koji će se najviše promijeniti (npr. 
Regulativa/Sertifikacija i Odljev mozgova/Radna
snaga).

Razrada scenarija (7 min):
• Scenario A (Sunčana strana): Kako ulazak u EU 

ubrzava rast? (Pristup fondovima, nema carina, 
lakši izvoz).

• Scenario B (Hladni tuš): Kako ulazak u EU guši
startap? (Konkurencija giganata, visoki troškovi
usklađivanja, radnici odlaze u Njemačku bez viza).

• Strateški odgovor (5 min): Navedite jednu
ključnu akciju koju menadžment mora poduzeti
danas da bi preživio oba scenarija.



Kanvas (Canvas, engl. platno, slika) okvir za 
poslovno modeliranje

Sastoji se od devet gradivnih 
blokova, uključujući: 

prijedlog vrijednosti, 

ključne partnere, 

ključne resurse, 

ključne aktivnosti, 

odnos sa kupcima, 

kanale komunikacije i 
distribucije, 

segmentaciju kupaca, 

tokove prihoda, i 

strukturu troškova



Definisanje strategije

Da bi se osmislio 
uspješan poslovni 
model, potrebno je 
dobro definisati 
strategiju, odnosno 
stratešku orijentaciju, i 
primijeniti određene 
kreativne tehnike kako 
bi se pronašlo 
odgovarajuće rješenje
s obzirom na različite 
unutrašnje i eksterne 
faktore.



Inovativni poslovni modeli (IPM) -
Primjeri

Novi inovativni poslovni 
modeli imaju veći potencijal 
za uspjeh od pukih inovacija 
proizvoda ili procesa. 

Naravno, kvalitetni proizvodi 
ili procesi su takođe od velike 
važnosti, ali oni neće odlučivati 
o uspjehu ili neuspjehu 
kompanija u budućnosti.

Uspjeh preduzeća, u današnje 
vrijeme, uveliko zavisi od 
sposobnosti primjene 
odgovarajućih inovativnih 
poslovnih modela, po čemu 
se razlikuju od konkurencije.



Model poslovanja na zahtjev
(Pull business model) 

– kako bi snizila troškove zaliha, preduzeća se odlučuju na 
proizvodnju na zahtjev, pri čemu se proces stvaranja vrijednosti 
prilagođava zahtjevima kupaca. 

oPul (Pull) poslovni model fokusira se na stvaranje proizvoda ili 
usluga tek kada postoji tražnja na tržištu. 



Model poslovanja na zahtjev
PRIMJERI

Štampanje knjiga na 
zahtjev (Print-on-
Demand Publishing). 
Kompanije poput 
Amazona pružaju 
uslugu štampanja
knjiga na zahtjev. 

Umjesto stvaranja 
velikih zaliha knjiga, 
knjige se štampaju
samo kada ih korisnik 
naruči.

https://www.amazon.com/


Model poslovanja na zahtjev
PRIMJERI

Prilagođavanje 
proizvoda
(Customization of 
Products). Kompanije 
poput Nike omogućavaju 
korisnicima da prilagode 
proizvode kao što su 
patike prema vlastitim 
preferencijama. 
Proizvodi se izrađuju tek 
nakon što je korisnik 
odabrao željene opcije.

https://www.nike.com/


Model poslovanja na zahtjev
PRIMJERI

Kraudfanding 
platforme
(Crowdfunding 
Platforms). Veb 
platforme kao što su 
Kickstarter i  Indiegogo
omogućavaju kreiranje
proizvoda ili projekata 
na temelju interesa i 
tražnje potencijalnih 
kupaca. Projekti se 
finansiraju samo ako 
dosegnu određeni prag.

https://www.kickstarter.com/
https://www.indiegogo.com/projects/poguraj-drumodom#/


Model poslovanja na zahtjev
PRIMJERI

Prevoz na zahtjev
(On-Demand 
Transportation).
Servisi poput Ubera i 
Lyfta pružaju usluge 
prevoza na zahtjev 
korisnika. Vozači se 
aktiviraju tek kada 
postoji potražnja od 
strane korisnika 
(Taylor, 2019).

https://www.uber.com/hr/hr/
https://www.lyft.com/


IPM - Model trampe ili model milo za 
drago - Tit for tat

(Barter business 
model or Tit for tat
business model) –
razmjena se odnosi 
iskučivo na proizvode 
i usluge - bez učešća 
novca. Velike sličnosti 
ima i sa sponzorstvom, 
ali su spolјni partneri 
aktivno uklјučeni u 
proces stvaranja 
vrijednosti. 



IPM - Model trampe ili model milo za 
drago - Tit for tat

Npr. novim roditeljima se 
često na poklon šalje
oprema ili hrana za bebe ne 
bi li se osigurala ponovna
kupovia upravo tih
proizvoda. 

Na sličan način
predstavnici farmaceutskih
kompanija ljekarima
ustupaju neke lijekove kako
bi ih oni prepisivali svojim
pacijentima. 



IPM - Model trampe ili model milo za 
drago - PRIMJERI

Barter razmjena u 
industriji oglašavanja. U 
oglašivačkoj industriji, 
kompanije često razmjenjuju 
reklamni prostor za 
proizvode ili usluge. Na 
primjer, agencije kao što je 
Active International mogu 
razmjenjivati prostor u 
novinama ili na televiziji za 
proizvode koje mogu 
iskoristiti ili prodati drugim 
klijentima.

https://activeinternational.com/


IPM - Model trampe ili model milo za 
drago - PRIMJERI

oBarter između malih preduzeća. Mala preduzeća često koriste 
model trampe kako bi smanjila troškove. Na primjer, fotograf može 
ponuditi usluge fotografisanja događaja restoranu, dok restoran 
zauzvrat može ponuditi hranu i piće za fotografa i njegove goste.



IPM - Model trampe ili model milo za 
drago - PRIMJERI

Trampa u poljoprivredi.
Poljoprivrednici često 
koriste model trampe kako 
bi razmijenili višak 
proizvoda s drugim 
poljoprivrednicima. Na 
primjer, jedan 
poljoprivrednik može 
razmijeniti višak voća za 
višak povrća od drugog 
poljoprivrednika.



IPM - Model trampe ili model milo za 
drago - PRIMJERI

oBarter platforme.
Postoje onlajne 
platforme koje 
omogućavaju 
preduzećima i 
pojedincima da 
razmjenjuju proizvode i 
usluge. Ove platforme 
olakšavaju pronalaženje 
partnera za transakcije
trampe, što doprinosi 
uspješnosti ovog modela.



IPM - Model unakrsne prodaje (Cross 
selling business model) 

– obezbjeđuje 
ponudu 
komplementarnih 
proizvoda i usluga 
izvan osnovnog 
asortimana, s cilјem 
da se kupcima proda

više proizvoda



IPM - Model unakrsne prodaje (Cross 
selling business model) – PRIMJERI 

• Bankarski sektor. 
Banke često nude 
dodatne finansijske 
proizvode postojećim 
klijentima. Na primjer, 
nakon što klijent otvori 
tekući račun, banka 
može ponuditi kreditne 
kartice, stambene 
kredite ili investicione 
usluge.



IPM - Model unakrsne prodaje (Cross 
selling business model) – PRIMJERI 

• Platforme E-trgovina (E-
commerce platformes). Na 
onlajn prodajnim 
platformama, kao što su 
Amazon ili eBay, kompanije 
koriste unakrsnu prodaju kako 
bi preporučile dodatne 
proizvode koji su povezani sa 
onim što klijent već kupuje. Na 
primjer, ako kupite mobilni 
telefon, platforma može 
preporučiti dodatke poput 
zaštitne maske ili punjača

https://www.amazon.com/
https://www.ebay.com/


IPM - Model lojalnosti kupaca (Customer 
Loyalty business model) 

– suština ovog modela svodi se na 
zadržavanje kupaca, što se 
obezbjeđuje ostvarivanjem dodatnih 
vrijednosti. 

oCilј je razviti takav odnos sa 
kupcima i osigurati njihovu 
lojalnost određenim nagradama u 
vidu popusta ili specijalnih 
ponuda. Na taj način se obezbjeđuje 
vezivanje kupaca za određene 
organizacije i stvaranje vlastitih 
lojalnih kupaca.



IPM - Model lojalnosti kupaca (Customer 
Loyalty business model) - primjeri

oProgrami nagrađivanja (Loyalty 
programs). Mnoge kompanije nude 
programe nagrađivanja u kojima 
kupci prikupljaju bodove ili nagrade 
za svaku kupovinu. 

oTe nagrade mogu biti u obliku 
popusta, besplatnih proizvoda, 
ekskluzivnih ponuda ili drugih 
pogodnosti. Primjer su programi 
vjernosti u supermarketima, avio 
kompanijama kompanijama, 
hotelima itd.



IPM - Model lojalnosti kupaca (Customer 
Loyalty business model) - primjeri



IPM - Model lojalnosti kupaca (Customer 
Loyalty business model) - primjeri

• Model prodaje putem pretplata
(Subscription business model) – ovaj 
model omogućava redovnost proizvoda 
i usluga kupcima, sklapa se na osnovu 
ugovora. Kompanije često nude 
pretplatničke modele u kojima kupci 
plaćaju mjesečnu ili godišnju pretplatu 
kako bi pristupili posebnim sadržajima, 
proizvodima ili uslugama. Primjer: 
novine i časopisi, softverski alati, 
kablovska TV, internet, itd. Na taj način 
olakšava se kupovina i dolazi se do 
uštede vremena i novca od strane 
kupaca. 



IPM - Model lojalnosti kupaca (Customer 
Loyalty business model) - primjeri

Usluge strimovanja na zahtjev
(On-Demand Streaming Services).
Platforme kao što su Netflix i 
Spotify koriste ovaj tip pul 
modela i modela prodaje putem 
pretplate jer korisnici plaćaju 
pretplatu i biraju sadržaj koji 
žele gledati ili slušati prema 
vlastitim interesima

https://www.netflix.com/
https://open.spotify.com/


IPM - Model skrivenih prihoda
(Hidden Revenue business model) 

- u ovom poslovnom modelu izvor 
prihoda obezbjeđuje se od treće 
strane. 

Najčešće se primjenjuje kod 
integrisanja reklama u ponudu, 
privlačeći na taj način potrebne kupce.

 Npr., Google-ovi korisnici ne plaćaju za
pretraživač. Umjesto toga, tokovi
prihoda potiču od novca za oglašavanje
koji potroše preduzeća dajući ponude
za ključne riječi .



Preduzetničke strategije: džudo i 
strategije plavog i izlovljenih okeana

Suština poslovnog 
modeliranja, pogotovo u 
slučaju startapa je, da 
nema „uljuljkavanja na 
lovorikama postignutog 
uspjeha“, već je 
neophodno 
kontinuirano 
preispitivanje logike 
poslovanja. 



Preduzetničke strategije: džudo i 
strategije plavog i izlovljenih okeana

U nastavku ćemo razmotriti 
jednu od najpoznatijih i 
najzanimljivijih preduzetničkih 
strategija – džudo strategija, 
koja je posebno značajna za 
mala preduzeća, ali i tzv. 
„strategije plavog i izlovljenih 
okeana“, odnosno strateške 
orijentacije koje su u pozadini 
dva strateška pristupa: 
diferencijacije i liderstva u 
troškovima.



Preduzetničke strategije: 
strategija džudoa

U sektoru IKT nije rijedak slučaj da 
mala kompanija, pogotovo rastući 
tehnološki startap, nadjača 
snažnijeg rivala, odnosno veliko 
preduzeće.

„Mnoga mala preduzeća u 
ostvarivanju svojih ciljeva koriste tzv. 
„džudo strategiju“. 

Oni se oslanjaju na brzinu, 
fleksibilnost i kreativno razmišljanje 
kako bi oblikovali strategije kojima 
konkurenti ne mogu parirati. 

Umjesto direktne konfrontacije, 
oni odlučuju da iskoriste veličinu, 
resurse i tromost svojih konkurenata 
u svoju korist“ 



Preduzetničke strategije: strategija 
džudoa

Sa porastom konkurencije 
zasnovane na Internetu, bitke 
Davida i Golijata između 
kompanija postaju sve češće. 

Brzi, fleksibilni učesnici 
preuzimaju dominantne 
pozicije, ne samo u 
visokotehnološkim sektorima 
kao što su softver i mrežna 
oprema, već i u tradicionalno 
niskotehnološkim 
industrijama poput 
maloprodaje



U digitalnoj eri se i maloprodaja digitalizuje, kroz upotrebu 
mašinskog vida, beskontaktnog plaćanja, samouslužnih kasa. 

Amazon je napravio dodatni iskorak otvarajući prodavnicu bez 
blagajne u kojoj će tek nekoliko zaposlenih biti na usluzi kupcima 
koji budu imali pitanja i čiji će glavni posao biti briga da police 
budu pune artikala koje su vjerni kupci navikli da kupuju onlajn.





Strategija džudoa - principi

1) važnost brzog ulaska u 
nebranjene poslovne oblasti ili niše, 

izbjegavajući direktan sukob

2) popuštanje pred naletom jače 
konkurencije

3) je traženje poluge. Brzi 
potezi i fleksibilnost su 

neophodni za uspjeh džudo 
strategije. Oni mogu da 

uzdrmaju poziciju 
konkurenata, ali i da im 

onemoguće dominaciju u 
oblastima koje zauzimaju 
manji, ranjiviji protivnici



Slučaj Red Bull: Kako startap napada 
tržište sa etabliranim velikim igračima 

Klasičan primjer džudo 
strategije je kako je 
Redbull stvorio i 
dominirao tržištem 
energetskih napitaka uz 
malo rane konkurencije 
postojećih kompanija za 
piće.

Slijedi studija slučaja Red 
Bull



Strategija plavih okeana

o Strategija plavog okeana
fokusira se na mogućnost 
stvaranja novog tržišnog 
prostora gdje nema 
konkurencije i gdje tražnja 
za uslugama postaje 
neosporna. 

o Ova strategija podstiče 
prilagođavanje vaših 
proizvoda kako biste ih 
gurnuli na sopstveno tržište 
sa niskim cijenama i bez 
konkurencije.



Strategija plavih okeana

o Suština primjene ove strategije 
odnosi se na stvaranje novih 
tržišnih niša, odnosno 
stvaranje novih potreba i želja, 
odnosno nove tražnje. 
Istovremeno, „plavi okeani” 
predstavljaju nove tržišne 
niše koje ne zauzimaju 
konkurenti. 

o S druge strane, „crveni okeani“ 
predstavljaju zasićena tržišta 
na kojima postoji nemilosrdna 
tržišna utakmica između 
kompanija „ajkula“.



Strategija izlovljenih okeana

Strategija izlovljenih 
okeana bazirana je na 
pristupu kruženja resursa, 
umjesto na takozvanom 
linearnom pristupu. 
Resursi su ograničeni, 
mnogi energetski i 
sirovinski izvori se 
iscrpljuju, dok se novi 
resursi energije relativno 
sporo uvode u energetski 
miks. 

Slika 21 

Model cirkularne ekonomije 

 

Bilješke. Infografika objašnjava model cirkularne (kružne) ekonomije koji podrazumijeva  
manje sirovina, manje otpada, manje štetnih emisija. Slika je preuzeta i obrađena iz  
European Pairlament, 2023. 

Digitalni poslovni  



Primjeri niša 



Hvala na pažnji


