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Preduzetnistvo i preduzetnici — izazov nepoznatog

Preduzetnistvo - popularno biznis je fenomen novijeg datuma

Preduzetnistvo (enterpreneur) — potic¢e od francuske reéi entreprendre, sto
znadi uraditi nesto, tj. preduzeti

Do XVI veka (epohe renesanse) preduzetniStvo nije postojalo u bukvalnom smislu.
Npr. u srednjem veku pojam “preduzetnistvo” je bilo vezano za vladara (vladarevog
kontaktora) koji je izvodio radove (puteve, mostove, luke, razne objekte, itd.), ali je
vodio i ratove koji su bili vodeni primitivnom potrebom za pljackanjem i otimanjem
(pobednik je imao pravo da ubira porez i koristi radnu snagu).

Danas je preduzetnistvo (ekonomija) globalni uzrok ratovanja na kome pociva
globalna ekonomija, s tim Sto se danas vode globalni ratovi na trziStu (ratuju
menadzeri i kompanije)- a glavni razlozi su ekonomske prirode.

Postoje razne teorije o preduzetnistvu, koje se dele na:
» Rane evropske teorije
Pojam preduzetniStvo se pominje prvi put u 18 veku u radu Richarda Cantllona

‘Preduzetnik je spreman da se preuzme novcani rizik i da se upusti u akciju
pravljenja profita”

» Neo-klasi¢ne teorije
» Rane ameriCke teorije,
» Savremene teorije



Savremeni preduzetnici se odriCu sigurnosti | prepustaju se neizvesnosti trziSta, kako
bi na njemu potvrdili svoju poslovnu vestinu i snagu i stekli prepoznatljivo ime.

Prauzor savremenog preduzetnika i preduzetniCkin menadzera je prikazan na primeru
Odiseja, koji planira, meri, razmislja, kalkuliSe | raCuna kako da savlada more |
neprijatelje.

U savremenom privrednom trenutku, slava je dostupna svakome ko je dovoljno
preduzetan. Ali, slava se ne stiCe oruzjem, niti plemickim poreklom kao u pred-
modernom dobu, vec¢ odisejevskom lukavosSc¢u i razboritoSCu; ona je dostupna svim
avanturistima narodnog porekla koji imaju preduzetniCki duh. | takav preduzetnicki
duh, utemeljen na kljucnim odisejskim osobinama — domiSljatosti, aktivizmu |
spremnosti na rizik, nagovestice preduzetniCku demokratiju i preduzetnicko drustvo i
mnoge vinuti u neslucene visine poslovnog i svakog drugog uspeha.

Savremeni svet karakteriSu PROMENE: i}

Promene predstavljaju POSLOVNE PRILIKE (SANSE) i PROBLEME.
Poslovne prilike dolaze u obliku novih mogucnosti i Sansi.

Problemi leze u neizvesnosti koje takve nove mogucnosti kreiraju.

Orijentacija na stalne promene (pozeljne, zdrave, orijentisane na buducnost) i
strategiju inovacija, kao odgovor na izazove nestabilnog okruzenja je osnovna
karakteristika preduzetnika.

Njegov kljucni zadatak je uspesno upravljanje promenama koje ukljucuju sposobnost
stvaranja nove sinteze ljudi, resursa, ideja i mogucénosti, odnosno poslovnih prilika.

Preduzetnika je pojedinac (menadzer) koji donosi preduzetnicke odluke.



Fenomen preduzetni€ke ekonomije — inovativne privrede zasnovane na znanju

Savremena ekonomija=
masovna ekonomija + informaciona ekonomija/ekonomija zasnovana na znanju

SAVREMENA EKONOMIJA

MASOVNA

EKONOMIJA ZNANJA EKONOMLIA

sinteza

Invazivna, ekspanzionisticka
strategija:

Nova razvojna paradigma:

Inovativnost i unapredivanje
*Predvidanje globalnih potreba
*Dizajn, korisnost, funkcionalnost
*Trajnost (snaga-izdrzljivost)

*Masovna potrosnja

*Ekonomija obima

Prljave tehnologije

*TroSenje velike kolic¢ine energije

*Znanje-ugradeno u proizvod
*Drustvo "blagostanja"

*Opsta obrazovanost
*Ekoloski pristup poljoprivredi

Dugoroc¢no: Dugorocno:

Negativni ekonomski i
neckonomski uéinci:

Pozitivni ekonomski i
neekonomski ucinci:

*Ekolosko zagadenje
*Nestabilnost trzista sirovina
*Makroekonomske distorzije

«Zdravlje, ekologija, mobilnost
*Odrzivost privrednog rasta

4 | 4
EKONOMIJA ZNANJA NECE ZAMENITI
MASOVNU EKONOMIJU - ONA CE JE SAMO

APSORBOVATI I UKLJUCITI U SVOJU
SOPSTVENU EVOLUCIJU

Masovna ekonomija se zasniva na dve
dominantne kategorije:

» U proizvodnji — na ekonomiji obima
(veli¢ine) i maksimalnoj eksploataciji
energenata (nafta, ugalj, gas) i

» U potrosSnji — na masovnoj potrosnji
materijalnin dobara, kao i na akumulaciji
materijalnog bogatstva (nekretnine,
luksuzna roba, kapital).

Masovna ekonomija je bila najizrazenija 50-
80-ih godina proslog veka, i karakterisala se
robom Siroke potrosSnje (automobili, kucni
aparati, oprema za stanove, itd.

Vrste proizvodnje prema nastanku:

» Agrarna proizvodnja

» Industrijska proizvodnja (tehnoloSke
promene) i

» InformatiCki podrzana proizvodnja
zasnovana na znanju



Znanje je informacija sa uputstvom za akciju. Znanje je informacija kombinovana sa
iIskustvom, kontekstom, interpretacijom i razmisljanjem.
Podatak (brojevi, slike, tekst). Informacija je transformisani podatak.

Znanje se deli na slede’e kategorije:

» Znati — Sta (know — what), se odnosi na poznavanje Cinjenica | takva vrsta znanja
je najbliza definiciji informacije; relativno je dostupna vecini u drustvu, pa otuda
nema strateski karakter u odnosu na konkurenciju,

»Znati — zaSto (know — why), predstavlja znanje koje je vazno za tehnoloski razvoj,
posebno u oblastima gde se ulaze u proizvodnju ,pametnih proizvoda“, kao Sto su:
hemijska, nuklearna, elektronska industrija; u uslovima globalnog poslovanja,
znacajno je za konkurentsku poziciju

»Znati — kako (know - how) c¢ini znanje u obliku specijalizovanih vestina koje
poseduju specijalisti znanja: preduzetnici, naucni radnici, kompjuterski strucnjaci,
talentovani pojedinci; ¢esto se know-how definiSe kao ,specificna vrsta znanja,
kreirana od strane specijalizovanog tima strucnjaka“ i ne vezuje se nuzno za
pripadnike odredene organizacije/firme, niti zemlje u kojoj ta firma posluje i

»Znati — ko (know — who) se odnosi na pojedince, stru¢njake iz odredenih oblasti
koji su uklju¢eni u naucno-istrazivacke ali i konkretne, poslovne projekte.

Preduzetnik kao inovator — savremeno shvatanje preduzetnistva.

Novi preduzetnici se razvijaju na inovativnim idejama (Apple Computers - Steve Jobs;
Microsoft — Bill Gates; DEC — Ken QOlsen) oblast racunarstva, (FedEx — Fred Smith;
American International Container — Remedio Dias Oliver) oblast dostave posiljki,
(CNN i Virgin) oblast masmedija, (Sony, Yamaha) oblast ind. zabave i rekreacije.



Definicija preduzetnistva i preduzetnika za savremenu upotrebu

Postoje brojne definicije preduzetnika i preduzetniStva u kojima se najCeSce pojavljuju
pojmovi RIZIK, INOVACIJA, POKRETANJE BIZNISA.
E = f(e) preduzetnistvo je funkcija preduzetnika (njegovih karakteristika)

Osnovne karakteristike preduzetnika (razlika u odnosu na obiCne ljude):

» Preduzetnik vidi ono Sto su drugi prevideli i odlucuje onda kada drugi oklevaju,

» Preduzetnik aktivno trazi i prepoznaje prilike,

» Preduzetnik razvija nove ideje i identifikuje nacCine za ostvarivanje te ideje,
»Preduzetnik organizuje resurse (kombinuje faktore proizvodnje) u organizaciju koja
materifjalizuje ideju u proizvod/uslugu s ciliem zadovoljenja traznje potroSaca,

» Preduzetnik je spreman da preuzme rizik (da ga kontrolise i kada god je moguce
minimizira) u ocekivanju nagrade u slucaju uspeha,

» Preduzetnik reskira svoj novac, vreme, naporan rad, cesto i ugled kako bi ostvario
ideju u koju cvrsto veruje,

» Preduzetnik predvida i pazljivo planira i

» Preduzetnik analizira trziste i budno prati dogadaje u poslovnoj okolini.

Za ekonomistu — preduzetnik je neko ko kombinuje faktore proizvodnje, donosi
inovacije i uvodi promene, stvarajuci tako novu vrednost;

Za psihologa — preduzetnik je osoba vodena specificnim licnim osobinama (vizijom,
verom u ideje i sopstvene kvalitete, orijentacijom na buducénost, kreativhoSc¢u, zeljom
za takmicCenjem, fleksibilnos¢u i adaptabilnoScu i sl.);

Za biznismena — preduzetnik se pojavljuje kao pretnja, kao agresivni konkurent, ali i
kao saveznik (dobavljac, kupac, distributer i sl.).



Preduzetnika moSemo posmatrati i kao:

» Aktivhog menadZzera koji preuzima i na odredeni nacin realizuje preuzete zadatke,
»Agenta ekonomskih promena u smislu efekata koje njegova aktivnhost i promene
koje on izaziva ima na ekonomski sistem |

» Pojedinca, u smislu njegove licnosti, odnosno psiholoskih osobina koje poseduje.

DEFINICIJE PREDUZETNISTVA | PREDUZETNIKA

Preduzetnistvo je delatnost pojedinca (preduzetnlka) usmerena na
pokretanje, organizovanje | permanentno inoviranje organizacije
(preduzeéa), s osnovnim ciljem stvaranja novog trzista i ostvarivanja
dobiti. To je proces konceptualizacije, organizovanja, pokretanja i, kroz
iInovaciju, konverzije poslovne prilike u trzisSno prihvatljiv, dinamiéan
preduzetniéki poduhvat u jednom kompleksnom (i nestabilnom)
okruzenju.

Preduzetnik je lice nadareno poslovnim duhom | rukovodeéim
sposobnostima, uvek budno | spremno da prepozna i iskoristi nove
poslovne prilike odgovaraju¢éim kombinovanjem faktora proizvodnje i
odluéno da preuzme rizik (povezan sa neizvesnosScu) upravljanja
organizacijom na temelju inoviranja i permanentnog razvoja, s ciljem
stvaranja nove vrednosti.



Pojam mikro, malog, srednjeg i velikog preduzeéa

NajCeSCi kriterijumi za kategorizaciju preduzeca su BROJ ZAPOSLENIH,
INVESTICIONI KAPITAL | BRUTO PRIHOD.

Evropska komisija je 1996. wusvojila definiciju baziranu na Kkriterijumima za
kategorizaciju (malih, srednjih i velikih preduzeca), dok je 2005. godine ova definicija
revidirana i dodat je pojam mikro preduzeca.

Kategorija Broj Godisnji Vrednost poslovne
preduzeéa zaposlenih prihod imovine

< € 50 miliona < € 43 miliona
(1996: € 40 mil.) (1996: € 27 mil.)

Srednje < 250

< € 10 miliona < € 10 miliona
(1996: € 7 mil.) (1996: € 5 mil.)

< € 2 miliona <€ 2 miliona
(nije ranije def.) (nije ranije def.)

Malo

Mikro

U EU u sektor malih i srednjih preduzec¢a - MSP sektor (SMEs — Small and Medium-
sized Enterprises) se pored malih i srednjih preduzeca ubrajaju i mikro preduzeca.



Prema nasSim zakonskim propisima — Zakonu o racunovodstvu i1 reviziji iz 2006.
godine, preduzeca (pravna lica) se razvrstavaju na mala, srednja i velika u zavisnosti
od prosecnog broja zaposlenih, godisnjeg prihoda i vrednosti imovine, utvrdene na
dan sastavljanja finansijskih izvestaja u poslovnoj godini.

Kategorija Broj Godisnji Vrednost poslovne
preduzeéa zaposlenih prihod imovine

< € 10 miliona < € 5 miliona
(u DIN.) (u DIN.)

< € 2,5 miliona < € 1 milion
(u DIN.) (u DIN.)

Srednje <250

Malo <50

U Srbiji se u sektor malih i srednjih preduzec¢a ubrajaju i PREDUZETNICI.

Prema Zakonu o privatnim preduzetnicima, preduzetnik je fiziCko lice koje, radi
sticanja dobiti, osniva radnju i samostalno obavlja delatnost.

Za obavljanje samostalne delatnosti, preduzetnik osniva radnju, odnosno odgovarajuci
oblik poslovanja: radionicu, kancelariju, biro, servis, agenciju, studio, pansion,
apoteku, ordinaciju i sl. Ono sto posebno treba naglasiti, za obaveze koje proisteknu u
obavljanju delatnosti radnje, osniva¢ odgovara celokupnom svojom imovinom.

Pod malim preduzec¢ima podrazumevamo proizvodne i usluzne privredne subjekte iz
skoro svih delatnosti, zanatstva i domace radinosti, sklone inovacijama, sa vecom
trzisnom fleksibilnoséu 1 brzinom odluéivanja, koje zaposljavaju do 50 radnika.
Osnivac je ujedno i strateg, sa svim obelezZjima lidera (intuitivan, inventivan, sposoban
da otkriva nove poslove, dugoro¢no orijentisan, vizionar) spreman da motivise |
pokrene sve zaposlene u jednoj manje formalizovanoj organizaciji da se maksimalno
angazuju na realizaciji ciljeva preduzeca.



PREDUZETNICKI PROCES

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 “pokusaja 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,

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

» Vrednovanje (trzisna provera) ideja,

(testiranje proizvod/usluge kroz simulaciju tehnicko-tehnoloSkih parametara
| trzisnih uslova)

» Identifikacija resursa (fiziCki, ljudski | finansijski),

(vremenska operacionalizacija plana ulaska u posao i analiza dobavljaCa)
»Pridobijanje sledbenika (izbor poslovnih partnera, pribavljanje dozvola,
reqgistracija preduzeca, itd.) i

» Pocetak 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 hovu 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 predavaniju.

Sprovedena istrazivanja pokazuju da pogresna procena sposobnosti pored
neuspesnog planiranje predstavljaju osnovna dva razloga neuspesSnog
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 odgovarajuc¢u 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: struCno 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) Tehnicke 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 kuc¢nu adresu, recimo), degustacije, probne voznje i sl., u
funkciji su pridobijanja kupaca, odnosno potrosaca.

Trzisni test podrazumeva i analizu: kupaca, konkurencije i dobavljaca, kao
| 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 tehni¢ke 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

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

» SinektiCka metoda

» MorfoloSka metoda

”. W

“Brainstorming” tehnika (“mozdana oluja”; “oluja mozgova”) predstavlja postupak intenziviranja
kolektivnog 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 nacin isporuke postoje¢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



INVENTORI — kreativni genije. Kao rezultat takve kreativnosti rada se neogranicen
broj ideja. Kreira nove proizvode i procese na potpuno nov ili usavrsen nacin.
Fokus na problemu i nainu njegovog resenja. (Pokusaji i greske)
INOVATORI- Implementira nove tj. inovirane metode izvrSenja specif. zadataka.
|lzuzetan kreativac i sposoban menadzer koji odredenu invenciju ozivljava i
komercijalizuje je.

Fokus na potencijalnu sansu i potrebne resurse za njenu realizaciju.
MENADZERI — poseduju veoma izrazene menadZzment vestine i poslovna znanja.
Upravlja organizacijom, identifikujuci poslovne ciljeve i strategije.

Skocentrisan je na pitanja organizacione strukture i strategije.
ADMINISTRATOR - izvrSava strategiju identifikovanu od strane menadzmenta
kompanije, koja doprinosi ispunjenju njenih ciljeva.

Skocentrisan je na izvrSenje posla na efikasan nacin.

RIZIK 1}

‘ INVENTOR 0
A INOVATOR (PRe OV ZETAI/K)

Kreativnost i rizik kao osnove’ = - | e o
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KREATIVNOST



Zivotni vek proizvoda i znacaj pojedinih profila
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Uloga inventora — dominantna
u koncepcijskoj fazi biznisa,
kada su potrebne kreativhe
ideje u cilju resavanja
problema.

Uloga inovatora— vodenje
preduzeca u periodu
prilagodavanja novog biznisa
gde se kreativna reSenja
primenjuju tacno i efikasno..

Uloga menadzera — potrebne u
fazi stabilizacije biznisa |
njegovog rasta. Vrsi se

b . definisanje razvojnih ciljeva i
\. . Strategija, kao i definisanje
AR organizacone strukture.

Uloga administratora —
sprovodenje utvrdenih strategija
., kako bi preduzece ostvarilo

INVENTOR

vReEME Clljeve u fazi rasta.



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) Licno iskustvo
Pod licnim iskustvom moze se posmatrati Hobi, Bavljenje sportom, i sliCno.

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




Zadaci preduzetnika u privrednoj strukturi

VlasniStvo nad organizacijom

Potrebno je razlikovati:

1. Vlasnistvo nad organizacijom (oni koji investiraju u biznis i vlasnici su akcija)

2. Upravljanje organizacijom (teku¢e upravljanje organizacijom se poverava
profesionalnim menadzerima-agentima)

Preduzetnik je pre svega inicijator, inovator i lider, moze ali ne mora da bude vlasnik
preduzeca. (Primer Frederick-a Smith-a-FedEx koji kada je osnovao firmu ulozio
svega 10% inicijalnog kapitala)

Ako vlasnik biznisa i njime upravlja onda moze da ima dve uloge, investitora I
menadzera.

Osnivanje nove organizacije

Pod preduzetnikom se Cesto podrazumeva osoba koja osniva novu organizaciju.
(Uskladuje elemente ulaganja input-kapital, sredstva za proizvodnju i ljudske resurse i
donosi odluke o odgovarajucoj organizacijskoj formi poslovanja)

Nova organizacija moze biti:

- Potpuno novi biznis - poduhvat “od nule” (sa ledine)

- Kupovina ve¢ postojeceg biznisa i onda dalji razvoj ili pripajanje postojecoj
organizaciji

Dok se pod biznisom moze joS posmatrati i:

-Menadzeri u velikim preduzec¢ima mogu otkupiti deo firme i ispoljiti preduz. talenat
-Fransizing (iznajmljeni biznis)



Poslovanje u uslovima neizvesnosti, nesigurnosti i rizika

Preduzetnici imaju zadatak da donose poslovne odluke, pri ¢emu razmatraju
razliCite alternative i predvidaju buduce dogadaje.

Ceste su situacije gde se odluke kategorizuju po nepromenljivoj skali koja se krec¢e od
SIGURNOSTI, preko RIZIKA, do NESIGURNOSTI.

Pod stanjem sigurnosti podrazumeva se pozicija u kojoj preduzetnik zna zadatak i
ima taCne, merljive, pouzdane podatke o ishodu svih alternativa koje razmatra.

Rizik se javlja u situaciji kada preduzetnik nije u stanju da sa sigurnosScu predvidi
ishod neke alternative, ali ima dovoljno podataka da predvidi nivo verovatnoce da Ce
se planirano ostvariti.

Pod verovatnocom se podrazumeva statistiCka mera koja utvrduje Sanse da se
odredeni dogadaj ili ishod ostvare.

Pozicija nesigurnosti podrazumeva da se malo zna o alternativama i njihovim
ishodima.

Nesigurnost se javlja iz dva razloga. Prvo, preduzetnici su suoCeni sa spoljnim
faktorima koji su delimicno ili u potpunosti van njihove kontrole (npr. vremenski faktori)
| drugo preduzetnicima Cesto nisu dostupni kljuni poslovni podaci.



Poslovna orijentacija preduzetnickoq poduhvata
Novi preduzetni€¢ki poduhvat ili kupovina veé postojec¢eg biznisa?

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 postoje¢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 potrosnje, 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 tehnic¢kih 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.

(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.



Izbor organizacione forme (vlasniCke strukture) poslovanija

Preduzetnik mora da se odluCi za organizacionu formu, odnosno tip vlasnisStva:

(1) Pojedinaéno viasnistvo (soleproprietorship)

U jednoj licnosti su sjedinjeni vlasnik, odnosno osniva¢, operativni rukovodilac,
izvrSilac, kao i radnik na bezbroj mnogo zadataka.

(2) Partnerstvo (partnership)

Dve ili viSe osoba dele vlasniStvo-osnivaju preduzeca. Ciljevi, medusobni odnosi,
organizacija i sredstva koju unose odreduje se ugovorom o oshivanju preduzeca.

(3) Korporacija (corporation)

Neki od faktora koji utiCu na izbor oblika vlasnistva su:

» Odluci koliko c¢e kapitala biti potrebno za ovaj poslovni poduhvat,

» Odluci koliko od sopstvene imovine zeli da ulozi (rizikuje) u projektovani biznis,

» Odluci kakvu i koliku kontrolu zeli da ostvari (zadrzi) nad poslovnim poduhvatom,

» Odluci da li zeli da interna strana poslovanja ostane u relativnoj tajnosti,

» Razmotri olaksice i troskove organizacije,

» Uzme u obzir neophodnost stabilnosti i kontinuiteta delatnosti | poteskoc¢a pri
eventualnom transferu vlasnistva i

» Razmotri poreske obaveze u odnosu na razlicite forme poslovanja.



(1) Pojedina€éno viasnistvo (soleproprietorship)

U jednoj licnosti su sjedinjeni vlasnik, odnosno osniva€, operativni rukovodilac,
izvrSilac, kao i radnik na bezbroj mnogo zadataka.
NajCeSce zanatske radnje, agencije, trgovine na malo, mali restorani,itd.

PREDNOSTI NEDOSTACI

eNeograni¢ena odgovornost
eOtezZan kontinuitet i dugoro¢nost

eSloboda

eJednostavnost i lakoca organizacije poslovanja
eNiski troskovi otpocinjanja biznisa

ePoreske olaksice

poslovanja
ePoteskoce oko podizanja novca
eNestabilna forma poslovanja

(2) Partnerstvo

Dve ili viSe osoba dele vlasniStvo-osnivaju preduzeca. Ciljevi, medusobni odnosi,
organizacija i sredstva koju unose odreduje se ugovorom o oshivanju preduzeca.

PREDNOSTI NEDOSTACI

eSposobnost, telenat i ambicija kao motiv eNeograni¢ena odgovornost
udruZzivanja eOteZan kontinuitet i nestabilnost

e[ akocCa organizovanja ePoteskoce oko transfera — prenosivosti
eMogucnost obezbedenja kapitala za investicije | viasnistva
eMoguce poreske olakSice




(3) Korporacija (akcionarska drustva)

Veliki broj korporacija osnovan je na federalnom, drzavnom, pokrajinskom ili
gradskom nivou. Poput ljudi, korporacije mogu posedovati imovinu, dugovati i njihova
dugovanja se mogu sudski potrazivati.

Posto korporacija predstavlja zakonski zasnovanu formu poslovanja, ona je i podlozna
izvesnim drzavnim normativnim aktima koja se ne odnose na partnerstvo ili
pojedinaCno vlasnistvo. lzvestaji o poslovanju se moraju obavezno podnositi
akcionarima. U sluCaju veceg broja deoniCara, nemoguce je drzati u tajnosti obim
Imovine, profita, troSkova i efektivu prodaje.

PREDNOSTI NEDOSTACI

eOgrani¢ena odgovornost eOporezivanje
eDelegiranje uprave eNeadekvatna kontrola od strane viasnika

ePrenosivost vlasnistva e Troskovi i problemi organizacije
eDugorocnost i stabilnost eOpasnost od nedostatka licnog interesa
eVecCi obim poslovanja eNedostatak tajnosti i sve veca kontrola drzave

Prema Zakonu o privrednim druStvima iz 2004. godine R. Srbije, privredno drustvo je
pravno lice koje osnivaju osnivackim aktom pravna i/ili fiziCka lica radi obavljanja
delatnosti u cilju sticanja dobiti. Pravne forme privrednih druStava u smislu ovog
zakona su: privredno drustvo i javno preduzece. Privredna drustva se dele na: drustva
lica | drustva kapitala. DruStva lica mogu biti: ortacko drustvo i komanditno drustvo, a
druStva kapitala: drustvo sa ogranicenom odgovornoScu i akcionarsko drustvo.
Preduzetnik jeste fiziCko lice koje je registrovano i koje radi sticanja dobiti u vidu
zanimanja obavlja sve zakonom dozvoljene delatnosti, ukljuCujuéi umetniCke i stare
zanate i poslove domace radinosti.



Kako obezbediti kapital (finansijska sredstva)?

Pre bilo kakvog otpocCinjanja poslovnih aktivnosti potrebno je da preduzetnik realno
proceni visinu novCanih sredstava (kapitala) za realizaciju biznisa .

Vrste izvora finansiranja prema vremenskom periodu:

»Dugorocni izvori finansiranja (veCe sume novca-npr. nabavka masSina, opreme-duZzi
period otplate),

» KratkoroCni izvori finansiranja (manje sume novca-npr. operativni troskovi, likvidnost-
kraci period otplate)

Dug vs. vlasnistvo:
»Kredit — novCana otplata kredita (kamate i glavnice) — vlasnistvo ostaje — dug/bankrot
» Investicioni kapital (rizicni) — nema otplate — investitor postaje suvlasnik biznisa

|zvori finansijskih sredstava:
Licna sredstva

Porodica i prijatelji

Partneri u biznisu

Deonicari

Obveznice

Bankarski krediti

Kreditne zadruge
Stedno-kreditne asocijacije
Drzavne institucije za razvof
10 Krediti dobavljaca

11. Riziéni kapital (venture capital)
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(1) Liéna sredstva

Kako biznis podrazumeva rizik, potencijalni kreditori i investitori oCekuju da
preduzetnik/idejni kreator biznisa preuzme deo rizika ulagajuci svoj licni kapital.
UsStedevina, posedovanje nekretnina, razne robe, intelektualna svojina/patent, itd.

(2) Porodica i prijatelji
Novac/zajam-vremenski period otplate, kamatna stopa, nacin otplate.
Investicija deo vlasnistva-dogovor mogucnosti otkupa vlasnistva.

(3) Partneri u biznisu

NajCeS¢e kod preduzeca u obliku ortaCkog ili komanditnog drustva. Partneri nisu
Clanovi porodice.

(4) Deonic¢ari
Emisija i prodaja deonica/akcija je naCin obezbedenja kapitala u korporacijama.

Deonicari postaju suvlasnici, koji imaju pravo donosenja odluka.
(najveci deoniCari kroz upravni odbor mogu da utiCu i na politiku razvoja korporacije)

(5) Obveznice

Emisija i prodaja obveznica je takode nacin obezbedenja kapitala u korporacijama.
Deonice - podrazumevaju vlasnistvo, Obveznice - podrazumevaju dug.

Prodajom obveznica stiCe se dug korporacije koji se otplacuje kao kredit (kamata).
Ovaj nacin se primenjuje kod velikin investicija-nabavka nove opreme i tehnologije,
izgradnja poslovnog prostora/fabrike, itd.



(6) Bankarski krediti

Pored licnih sredstava glavni izvor finansiranja otpocCinjanja preduzetnickog biznisa.
Bankarski kriterijumi prilikom ocene pojedinih zahteva za kreditiranje: RASPOLOZIVI
KAPITAL, STEPEN SIGURNOSTI-GARANCIJE (npr. Hipoteka), FINANSIJSKA
SNAGA POTENCIJALNOG KORISNIKA KREDITA, DOSADASNJE ISKUSTVO,
KVALITET BIZNIS IDEJE U BIZNIS PLANU-GLOBALNE PERFORMANSE BIZNISA
(konkurencija, nivo efektivne traznje, itd.)

(7) Kreditne zadruge

Kreditna udruzenja Ciji morate biti ¢clan omogucavaju dobijanje kredita po nizim
kamatnim stopama. NajCesce su to kratkoroCne pozajmice-sitniji poslovni inventar.

(8) Stedno-kreditne asocijacije

Usmerene su na davanje kredita za poslovne aktivnosti (likvidnost).
Kraci rokovi i brzi obrt sredstava asocijacije.

(9) Drzavne institucije za razvoj malog biznisa (Agencije)

Institucije/agencije za savetovanije i finansiranje projekata malog biznisa.

Kreditiranje preduzetnika moze biti DIREKTNO ILI INDIREKTNO.

Direktno kreditiranje-kada ove institucije daju kredite.

Indirektno kreditiranje-kada se krediti plasiraju preko drugih kreditnih institucija (npr.
banaka) pri Cemu one preuzimaju deo garancija (Cak do 90%)

(10) Krediti dobavlja¢a

U zavisnosti od kreditnog rejtinga kupca/preduzetnika neki dobavljaCi su spremni da
kreditiraju nabavku input-a (npr. sirovina) sa odlozenim plac¢anjem.



(11) Rizi¢éni kapital

Institucije riziCnog kapitala mogu biti privatne i drzavne.

RiziCni kapital se posuduje firmama koje imaju visok profitni potencijal u razmenu za
deo vlasnistva, koje Ce se prodati kroz akcije i deonice koje ¢e mnogo viSe vredeti.

» Rizicni kapital ne trazi klasican povrat pozajmljenih sredstava, vec je prvenstveno
zainteresovan za profitni potencijal biznisa, odnosno prodaju akcija firme jednog dana
po ceni koja je viSestruko veca od njihove inicijalne investicije. Rizi¢ni kapital ima retko
vecinski udeo i, po pravilu, u¢estvuje od 20-49% u viasnistvu preduzeca,

» Rizicni kapital pruza pomoc u upravijanju firmom — a vitalni razlozi za to su:

(a) preduzetnici, bogati tehniCkim znanjima, koji zamecu nove, brzo rastuce biznise
(recimo iz oblasti informaciono-komunikacione tehnologije i sl.) nemaju dovoljno
Sposobnosti, znanja i vestina iz oblasti menadzmenta, sto moze da ugrozi biznis;

(b) nosilac rizicnog kapitala nema mnogo mogucnosti da brzo istupi iz preduzeca u
koje je ulozio Jer Je to trajni kapital koji se moze u likvidnom obliku vratiti samo
prodajom ostvarenog udela koji nastaje tek nakon niza godina, i

(c) preduzetnik o¢ekuje pomoc jer je sa rizicnim kapitalom dobio suviasnika koji je tim
momentom preuzeo i obaveze uc¢esca u upraviljackoj funkciji

» Investitori rizicnog kapitala zahtevaju veci prihod u odnosu na druge oblike kapitala.
Razlog je u tome Sto ulaganjem kapitala preuzimaju veliku dozu rizika. Prema iskustvu
u svetu, prihod investitora rizicnog kapitala se utrostruc¢uju u periodu od 3 god.

» Strpljenje — prihodi onoga ko ulaze rizicni kapital nastaju tek nakon nekoliko godina i
zavise od uspeha proizvoda i razvijenosti finansijskog trzista, politiCke i ukupne
ekonomske situacije i sl. U razvijenim privrednim strukturama, prodaja udela rizicnog
kapitala realizuje se u periodu izmedu & i 7 godina, pa shodno tome zahteva strpljenje
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