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Preduzetnicki algoritam

Pretpostavke za uspeh planiranog poduhvata preduzetnika, odnosno
osnivanja ili funkcionisanja malog, novoosnovanog preduzeé¢a vecCe su
ukoliko se raspolaze sa:

»Jasnom, trzisno valorizovanom idejom o proizvodu, odnosno usluzi,
»0Obezbedenom finansijskom i drugom vrstom podrske u sredini,
»Adekvatnom organizacionom infrastrukturom za podrsku preduzet. ideje,
» Tehnickim know-how,

»Uspostavljenim liénim kontaktima sa poslovnim partnerima i

»Dostupnim izvorima snabdevanja.

Preduzetnicki poduhvat podrazumeva stvaranje NOVE VREDOSTI.
U ekonomskom smislu to je stvaranje sto vece RAZLIKE izmedu INPUT-a
(ulozene vrednosti upotrebljenih resursa) | OUTPUT-a (vrednosti
proizvoda/usluge)

Neke od mogucnosti za stvaranje nove vrednosti su (ako se realizuju):

»Proizvodnja brza i jeftinija nego do sada,

» Kontinuirano poboljsanje kvaliteta proizvoda/usluge,

» Uvodenje novih proizvoda, novih tehnoloskih procesa i novih usluga,
» Plasiranje postojecih proizvoda/usluga na novo trziste, itd.



Preduzetni€¢ki poduhvat podrazumeva stvaranje NOVE VREDOSTI

Proces stvaranja nove vrednosti=Preduzetnicki proces
rezultat je delovanja tri pokretacke sile:

»Preduzetnika i njegovog tima,

»Poslovne prilike | Komunikacija
»Resursa l
POSLOVNA, ¥
PRILIKA (Poslovni plan)
Neizvesnost  ~~ el Vodstvo
; —> > Ll e R ;
Kreativnost S - d Trziste kapitala
OSNIVAC

Elementi preduzetnickog procesa

Preduzetnik mora dobro proceniti svoje jake i slabe strane, kao i svog tima
(prednosti i nedostatke), potom izvrSiti trziSnu procenu poslovne prilike
(S8anse) i racionalno vrednovati potrebne resurse (fiziCka sredstva, ljudski
resursi i finansijski resursi).



Put od kreiranje neke ideje do konac¢ne realizacije biznisa je veoma dug i
naporan, ispunjen nedoumicama, izazovima | brojnim zamkama.
On predstavlja iterativni proces “pokusSaja i greSaka”, koji sa sastoji od
nekoliko klju€nih faza:

»Motivacija (motivacija u individui, socijalnoj grupi, porodici, drustvu)
Motivacija kao vizija predstave gde u svom biznisu zelite biti
»ldentifikovanje poslovne ideje, odnosno prilike,

(inspiracija buduceg preduzetnika, iskustvo sa prethodnog posla, licni
interes, Sansa, sugestije, porodi¢ni posao, obrazovanje, i dr.)

» Vrednovanje (trziSna provera) ideja,

(testiranje proizvoda/usluge kroz simulaciju tehni¢ko-tehnoloSkih
parametara i trziSnih uslova)

»Identifikacija resursa (fizicki, ljudski | finansijski),

(vremenska operacionalizacija plana ulaska u posao i analiza dobavljaCa)
»Pridobijanje sledbenika —pregovaranje za ulazak u posao (izbor
poslovnih partnera, pribavijanje dozvola, registracija preduzeca, itd.) i
» Pocetak (finalne pripreme i ulazak u posao) i opstanak.



PREDUZETNICKI ALGORITAM obuhvata sve korake kroz koje prolazi
preduzetnik od momenta donosenja odluke da ude u biznis pa do njene
realizacije:

1. Donos$enje odluke da se ude u biznis, | & |3

2. ldentifikovanje poslovne prilike/kreiranje BEAN
poslovne ideje, [ 14 e —

3. Trzi$na provera poslovne ideje,

4. Provera (sopstvenih) preduzetnickih

sposobnosti,
5. Izrada poslovnog plana,
6. Pridobijanje sledbenika,
7. Finansijska podrska,
8. Start-up aktivnosti,
9. Izbor organizacione (zakonske) forme P b
poslovanja /reqistracija preduzeca,
10. Modeliranje organizacione strukture
(bazicni model organizacije), 2 1 i
11. Formiranje menadzerskog tima, L i s
12. Obezbedenje (fizickih) resursa, i
13. Poéetak poslovanja, |l j~————— '
14. Poslovanje (preduzetni¢ki menadzment),

15. Dobit (Gubitak) i
16. Plan rasta i razvoja.

PreduzetniCki algoritam



(1) Donosenje odluke da se pokrene sopstveni biznis
Poslovna praksa (prevashodno drzava u tranziciji) je pokazala da ljudi
najcesSce postaju preduzetnici iz sledecih razloga:
»Dramati¢ne promene u porodici (qubitak posla, smrt, izbegliStvo),
»Dostupnost izvora za pokretanje posla (kapital, ideja, fiziCki resursi)
» Proverene preduzetnicke sposobnosti,
»Primeri drugih preduzetnika koji su postigli uspeh.
(2) Identifikovanje poslovne prilike/kreiranje poslovne ideje
Preduzetnik na bazi sopstvene vizije | uz pomoc¢ raznih tehnika, izvora i
podrske drugih definiSe poslovnu ideju.

Samo ona ideja koja je poslovna prilika ima trziSnu sansu, odnosno
proizvod/usluga mora imati novu vrednost i biti trziSno atraktivan.

(3) Trzisna provera poslovne ideje
TrziSna provera poslovne ideje podrazumeva:

»Analizu kupaca/potroSaca
»Analizu konkurencije
»Analizu delatnosti (grane) biznisa

Ako se na bazi ove analize dobije
POSLOVNA IDEJA=TRZISNA PRILIKA (SANSA)
postoji ekonomska opravdanost



(4) Provera preduzetnickih sposobnosti

Ovo podrazumeva sagledavanje preduzetnickin sposobnosti (osobina |
vestina) koje smo razmatrali na prethodnom predavanju.

Sprovedena istrazivanja pokazuju da pogresna procena sposobnosti pored
neuspesnog planiranje predstavljaju osnovna dva razloga neuspesnog
poslovanja.

(5) Izrada poslovnog plana

lzradom poslovnog-biznis plana preduzetnik vrSi (pr)ocenu svih vitalnih
aspekata buduc¢eg biznisa — od proizvoda/usluge, organizacije |
preduzetnickog menadzmenta | analize ftrzista, odnosno formulisanja
strategije razvoja (konkurentnosti), do plana proizvodnje kao osnove za
trziSne, a samim tim i finansijske projekcije (performanse) buduceg biznisa.

Realan i konzistentan poslovni plan je veoma dobra komunikaciona alatka za
pridobijanje sledbenika (6) kao Sto su potencijalni partneri, investitori i dr.,
ali i za obezbedenje neophodne finansijske podrske (7) za sam pocetak.



(8) Start-up aktivnosti

Nakon obezbezenja finansijske podrske (aktivnhosti 6 | 7) slede start-up
aktivnosti koje obuhvataju (realizuju se simultano):

(9) Opredeljenje preduzetnika za odgovarajuéu zakonom predvidenu
organizacionu formu preduzeca i njena registracija

(10) Modeliranje po€etne organizacione strukture

(11) Formiranje menadzerskog tima (izbor —regrutovanje saradnika)

(12) Obezbedenje fizickih resursa (sirovine, sredstva za rad)

Inicijalna faza zivotnog ciklusa preduzetniCke organizacije (13) je vrlo
teSka, zahtevna, rizi€na i u njoj preduzetnik praktiéno dokazuje sve ono sto je
poslovni planom predvideo i projektovao, odnosno planirao.

Afirmacija na trzistu preduzetniku donosi razvoj poslovanja, odnosno
preduzetnickog menadzmenta (14), koji organizaciju moze uspesno voditi
-ostvariti dobit (15), ali je uvesti | u poteSkocCe, sto se na trzistu najCesce
manifestuje pojavom gubitka.

Obzirom da se u trziSnoj privredi (zakon ponude i potraznje) nista ne deSava
pravolinijski, to preduzetnik mora strategijski planirati svoj rast i razvoj (16).



Identifikovanje poslovne prilike

Prvi korak u otpocCinjanju novog biznisa je dolazak do poslovne ideje.
PreduzetniCka (poslovna) ideja nastaje kao rezultat stvaralackog misljenja za
koje je potrebno imati: stru¢no znanje, prirodnu nadarenost (talenat) i srecu.

NajCesci izvori preduzetnickih ideja su:
»Prethodni posao,
»Licni interes,
> Sansa,
»Sugestija,
»Prijatelj/rodbina,
» Porodicni biznis,
»Obrazovanje, itd.

Vrlo bitno razlikovati poslovnu ideju sa izgledom za uspeh, od frZziSne
prilike (Sanse). Naime, dobra poslovna ideja ne podrazumeva uvek trziSnu
priliku.

Poslovna ideja je svaka ideja o novom proizvodu ili usluzi, koja nije trzisno,
poslovno proverena,

Poslovna prilika je trziSno proverena poslovna ideja, koju je moguce
realizovati.



Kada poslovna ideja postaje poslovna prilika?

Potrebno je da preduzetnik poslovnu ideju testira sa aspekta:
a) Trzista
b) Tehni¢ke izvodljivosti
c) Odrzivosti

(a) TrziSna provera poslovne ideje

» Novi proizvod ili usluga koji se nalaze u osnovi biznis ideje moraju imati uoéljivu
prednost (jedinstvenu atraktivnost i vrednost) u odnosu na postojeci proizvod/uslugu

» Poslovna ideja mora odrazavati kompatibilnost sa postojeéim potrosackim
stavovima i verovanjima, bez drasticne promene u ponasSanju kupaca,

> Novi proizvod (njegova upotreba, naéin odrzavanja, cuvanja i sl.) mora biti
jednostavan i lak za komunikaciju sa kupcima. Ukoliko je inovacija kompleksna i
kupac ima poteskoce da razume njeno koriscenje, retko ce se odluciti na kupovinu,

» Proizvod ili usluga mora biti dostupan i spreman za isporuku kada ga kupac
poruci — u protivnom, prodaja (i reputacija preduzetnika) ¢e biti trajno izgubljene,

» Veoma je vazna trenutna i uocljiva korist proizvoda / usluge za kupca, odnosno
njegova uverenost da je konkrethom kupovinom zadovoljio neku svoju ciljnu potrebu i

» Kupac ceni moguénost da proizvod ili uslugu isproba pre kupovine — dostupnost i
distribucija uzoraka ( na ku¢nu adresu, recimo), degustacije, probne voznje i sl., u
funkciji su pridobijanja kupaca, odnosno potrosaca.

Trzisni test podrazumeva i analizu: kupaca, konkurencije | dobavljaca, kao i
pitanja marketinga buduceg proizvoda — MARKETING PLAN.



(b) Provera tehni€ke izvodljivosti (DfX, DfMA)

» Da li proizvod ima funkcionalni dizajn i atraktivan izgled?

» Da li je dizajn fleksibilan? Da Ii se tehniCke karakteristike proizvoda mogu
modifikovati u funkciji zadovoljenja specificnih zahteva kupaca?

» Kakve su tehnicke karakteristike i izdrzljivost materijala koji se upotrebljavaju?

» Da li je proizvod pouzdan i siguran za upotrebu?

» Da li je odrzavanje proizvoda jednostavno i jeftino?

» Da li se postojeéa proizvodna oprema moZze primeniti i u proizvodnji planiranog
proizvoda ili se ona mora adaptirati?, i dr.

(c) Procena odrzivosti (kapital, potrebni resursi)

» Kako doéi do neophodnog ,,start-up* kapitala?

» Koliko obrtnog kapitala je potrebno u inicijalnoj fazi biznisa?

» Da li se moze uticati na period povrata pozajmljenog kapitala?

» Koji je vremenski horizont za finansijske projekcije?

» Kako meriti profitne potencijale novog proizvoda/usluge?

» Od Cega zavisi izbor lokacije (mikro i makro) buduce preduzetnicke organizacije?

» Da li postoje neke zakonske poteskoce oko registrovanja preduzeca?

» Da li je biznis sezonskog karaktera i kako se to odrazava na ukupnu poslovnu
efikasnost i efektivnost?

» Koja vrsta eksterne ekspertize je neophodna u pocetnoj i fazi rasta organizacije?



Do uspesne poslovne ideje moze se doci na sledecéi nacin:

Kroz licno iskustvo i
Preko hobija i sportova, umetnosti | zanata.

1. Pomocu tehnika | metoda koje podsticu intuitivnho razmisljanje
2. Kopiranjem postojeceq biznisa,

3.  Kupovanjem postojeceqg biznisa,

4.  Otcepljenjem (Spin-off),

5.  FranSizingom,

6. Inovacijom,

7.

8.

(1) Tehnike i metode za podsticanje intuitivnog razmisljanja

P 11

» “Brainstoring” tehnika (“mozdana oluja”, “oluja mozgova)
» “Delphi” metoda,

» SinektiCka metoda

» MorfoloSka metoda

”. W

“Brainstorming” tehnika (“mozdana oluja”; “oluja mozgova”) predstavlja postupak intenziviranja
kolektivnhog kreativnog misljenja. UcCesnici (razliCiti ljudi sa razliitim iskustvima i znanjima)
razliCito pristupaju odredenom problemu i u takvom grupnom radu daju srazmerno veliki broj
predloga i novih ideja, Sto omogucava da se u relativno kratkom postupku nade najpovoljnije
reSenje za pokrenuti problem. Nakon toga sledi svojevrsna valorizacija, odnosno ocenjivanje
vaznosti svake ideje i njeno rangiranje u daljnjem procesu tretmana.



(2) Kopiranje postojeceg biznisa

Potrebno je uocCiti potrebu za nekim proizvodom/uslugom, pri cemu su
potrebne korisne informacije koje se dobijaju ispitivanjem trzista.

(3) Kupovina postojeceg biznisa

Vrlo Cest, premda i vrlo riziCan nacin dolaska do poslovne ideje.

Pre donosenja odluke o kupovini postojeCeg biznisa, osnovno pitanje koje
treba vrlo studiozno razmatrati je: zasto postojeci vlasnik zeli da proda svoj
biznis?

(4) Otcepljenje (spin-off)

Ocenjuje se da je "spin-off' pozeljna forma stvaranja novih preduzeca u
ekonomijama u tranziciji (EITs region — Economies in Tranzition), jer se
odvajanjem vitalnih delova velikih i neefikasnih organizacija moze pre postici
puna trziSna valorizacija odredenih proizvoda (proizvodnin programa),
odnosno usluga.

(5) Fransizing

Pod franSizom se podrazumeva kontinuirani poslovni odnos na osnovu kojeg
fransizor (davalac fransize) ustupa franSizantu (primaocu fransize) uz
naknadu pravo koriSc¢enja svog imidza, svog imena, poslovnog znanja (know-
how), marketing tehnika, kao i pruzanje odredene usluge u vezi s tim
koris¢enjem, uz uslove precizno odredene ugovorom.



(6) Inovacija

Preduzetnici donose inovacije; koje predstavljaju specificno orude
preduzetnika; sredstvo pomocu kojeg oni koriste promenu kao priliku, kao
mogucnost za izvrsenje razliCitih proizvodnih ili usluznih delatnosti.

Inovacija moze znaciti novi proizvod ili uslugu, novi tehnoloski proces,
novi naéin isporuke postojec¢eg proizvoda ili usluge (recimo, na jedan
brzi, jeftiniji i konvencionalniji naCin nego ranije), novi metod informisanja
potrosaca o proizvodu i/ili njegovoj promociji; novi na€in organizovanja
preduze¢a, novi naéin u upravljanju odnosima sa drugim
organizacijama iz okruzenja.

Inovacija jednostavno znaéi raditi nesto na nov, drugaciji i bolji nacin.

Razlika izmedu kreativnosti i inovacije.

Kreativhost je sposobnost stvaranja novih ideja, nezavisno od njihove
eventualne primenljivosti.

Inovacija predstavlja transformaciju novih ideja u trziSno prihvatljive
proizvode i usluge.

Primeri inovacija:

- Penicilin (Aleksandar Fleming),

- Mogucnost otplate na kredit (XIX vek farmeri u USA)

- Brodski kontejneri,

- Udzbenik (Ceski reformator Komenijus)

- Osiguranje



Postoji €etiri tipa inovacija u proizvodnoj praksi:

1. Invencija
2. Adaptacija,
3. Imitacija,
4.  Sinteza.

VRSTA
INOVACIJE

OPIS

PRIMER

Invencija

Potpuno nov proizvod, usluga ili proces

*Braca Wright — avion
*Thomas Edison — sijalica
*Alexander G. Bell - telefon

Adaptacija
(prosSirenje)

*Nova upotreba ili razlicita aplikacija-
primena vec postojeceg proizvoda, usluge
ili procesa

*Ray Kroc — McDonald's
*Nolan Bushnell — Atari
Kemmons Wilson — Holiday Inn

Imitacija

*Kreativna reaplikacija ve¢ postojeceg
poslovnog koncepta

*Wal-Mart — robne kuce
*Gateway — personalni kompjuteri
*Pizza Hut — pica radnja

Sinteza

*Kombinacija i upotreba postojecih
poslovnih koncepata i faktora na novi
nacin

(7) Liéno iskustvo
Pod licnim iskustvom moze se posmatrati Hobi, Bavljenje sportom, i slicno.

*Fred Smith — Federal Express
*Marrill Lynch — nekretnine; finansiranje




Poslovna orijentacija preduzetnic¢kog poduhvata
Novi preduzetni€¢ki poduhvat ili kupovina veé postojeéeg biznisa? Kada,kako ?

Odluka o kupovini postoje¢eqg preduzeca

Faktori koji mogu da opravdaju kupovinu postojeceg biznisa su:

» PostojecCi biznis je mnogo manje rizican,

» Postojece preduzece najcesce vec¢ poseduje odredenu reputaciju na trzistu,

» Kanali distribucije i finansiranja (kreditnih linija) ve¢ su uspostavljeni,

» Radnici sa odredenim kvalifikacijama vec se nalaze u procesu proizvodnje,
odnosno prometa, uz stecena znanja i iskustva,

» Proizvodna oprema i/ili inventar se vec nalaze u funkciji, odnosno eksploataciji |

» Metode | sistemi za obavljanje posla su vec kreirani.

Faktori koji mogu negativno da utiéu na kupovinu postojec¢eg biznisa:

» Preduzece moze biti ponudeno na prodaju zbog nerentabilnog poslovanjai
gubitka, pri ¢emu objasnjena prodavca (vlasnika) ne moraju biti istinita,

> Finansijeri, odnosno kreditori, dobavljaCi, pa ¢ak i kupci mogu traZiti nove vlasnike

» Ukoliko se zahteva odredeno proizvodno i organizaciono prestrukturiranje
preduzeca, trosSkovi po osnovu takve odluke i realizacije mogu biti vrlo veliki,

» Neadekvatno izabrana lokacija,

» Preduzece ne proizvodi onakve upotrebne vrednosti koje zahteva trziste i

» Zastarelost (amortizovanost) proizvodne opreme i inventara, Sto zahteva
rekonstrukciju i modernizaciju.



Odluka o pokretanju novoq biznisa

Pokretanje novog biznisa donosi daleko vise izazova i rizika, nego sto je
sluCaj sa preuzimanjem (takeover) postojeceg biznisa. U osnovi ovakvog
poduhvata je zudnja za kreativhom satisfakcijom, pri ¢emu put vodi od
sopstveno definisane poslovne ideje do uspesnog i stabilnog biznisa.

Razlozi za otpocinjanje novog biznisa “small business™

»Da bi izbegli negativne efekte proistekle iz poslovnih gresaka prethodnih viasnika,

»Da bi se samostalno opredelili za finansijere, odabrali proizvodnu opremu, inventar,
lokaciju, dobavijace i radnike i

»Da biizgradili lojalnost potencijalnih kupaca.

Kako preduzetnicki menadzer procenjuje uspesnost buduceg biznisa?

Prvi uslov za poslovni uspeh je postojanje realne i neosporive poslovne prilike
(Sanse), pri Cemu potrebe za odredenim proizvodom/uslugom moraju biti kreirani od
strane potroSaca. Istovremeno, projektovani biznis treba da pokrene dovoljno
potroSaca koji ¢e svojim kupovinama (odgovarajuce koli€ine i cene) generisati profit.
Validna odluka preduzetnika o otpoCinjanju sasvim novog posla temelji se na
kompleksnom istrazivanju trzista, u cilju otkrivanja, prouCavanja i analiziranja faktora
koji utiCu na formiranje potreba, potraznje i potrosSnje, kako bi se mogla izvesti
predvidanja prilika na trzistu i projekcija prodaje. Realizacija marketing koncepcije koja
polazi od istrazivanja trziSta, sasvim sigurno, je jedan od najznacajnijih koraka u
pripremi poslovnog plana.



Moguce zamke pri izboru novoqg bhiznisa

(1) Nedostatak objektivne procene

Problem “zaljubljivanja” u ideju (posebno inZenjeri), bezrezervno verovanje u uspeh
bez prethodnog ispitivanja projekta.

(2) Trzisna miopija (kratkovidost)

Problem predvidanja zZivotnog ciklusa proizvoda i trenutka njegovog plasmana na
trziSte. (time-to-market)

(3) Neadekvatno razumevanje tehnickih zahteva

Problem primene novih tehnika i novih tehnoloskih reSenja u razvoju i proizvodniji
novih proizvoda (Njihovo nepoznavanje i nemogucnost primene).

(4) Nerealne finansijske projekcije

PreoptimistiCka oCekivanja obezbedenja finansijskih sredstava za pocCetak (inicijalna) |
operativno poslovanje (nelikvidnost)

(5) Neatraktivnost preduzetnickog poduhvata

Novi biznis (proizvod/usluga) mora treba da je jedinstven i atraktivan da privuce kupce
| ostvari prednost nad konkurencijom. Diferenciranje proizvoda i usluga-jedno reSenje.

(6) Ignorisanje zakonskih propisa
Biznis je predmet mnogih zakonskih uslova i zahteva.
Radno mesto mora biti sigurno a radnik zasticen od mogucih nezgoda.

Proizvod/usluga moraju biti sigurni pri koriS¢enju od strane kupca.
Proizvod mora biti patentiran i zakonom zasticen.
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