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Predgovor

Knjiga Biznis plan za elektronsko poslovanje pisana je kao udzbenik za
predmet Elektronsko poslovanje 2 na Visoj elektrotehni¢koj skoli u Beogradu.
Cilj predmeta je da se studenti osposobe da samostalno izrade biznis plan za
potrebe malog ili srednjeg preduzeca ili za novu poslovnu inicijativu u okviru
postojeceg preduzeca. Knjiga sadrzi sve potrebne elemente za izradu biznis
plana sa konkretnim uputstvima kako da studenti dodu do neophodnih
podataka i kako da ih upotrebe u biznis planu. Nisu potrebna neka posebna
predznanja tako da knjigu mogu da koriste i preduzetnici kao uputstvo za
izradu biznis plana.

Autori knjige su dr Miroslav Lutovac i dr Dejan Tosi¢, profesori
Elektrotehnickog fakulteta u Beogradu, koji su prakti¢no primenjivali znanje
izlozeno U ovoj Kknjizi u svom radu i to u realizaciji medunarodnih i
nacionalnih nau¢nih i stru¢nih projekata.

U svom bogatom nau¢nom radu autori su uvideli da mnogi rezultati ostaju
neiskori§éeni i da mukotrpan rad i svetski priznati nau¢ni rezultati ostaju kao
doprinos civilizacijskim dostignu¢ima ali bez finansijske nagrade autorima za
ostvarene rezultate. Tako na primer, vodeca svetska korporacija za proizvodnju
integrisanih kola, Linear Technology, Inc. iz SAD, uvrstila je, pored tri
klasicne metodologije, samo jo$ jednu novu metodologiju za projektovanje
integrisanih elektri¢nih filtara (Lutovac je jedan od autora koji je otkrio ovu
metodologiju), iako je prethodnih godina publikovano nekoliko stotina radova
autori ove knjige koristi se u vodecem svetskom softverskom paketu za
projektovanje mikrotalasnih eliptickih filtara (Microwave Office, Applied Wave
Research Inc., SAD). Otkri¢e nesting osobine elipti¢kih racionalnih funkcija
citira se kao poseban doprinos u najve¢oj matematickoj enciklopediji na
Internetu (Eric W. Weisstein, "Elliptic Rational Function™ from MathWorld — A
Wolfram Web Resource).

U Zelji da svoj nau¢ni rad i dalje afirmiSu, ali i da ostvare finansijsku
korist, autori su ugovorili i napisali monografiju za najpoznatijeg svetskog
izdavaca (Prentice Hall, Pearson Education, Inc.). Posle dve godine, knjiga je
ponovo Stampana od strane nacionalnog kineskog izdavaca za kinesko trziste,
najpre na engleskom, a zatim je knjiga prevedena i na kineski jezik. Danas se
ova knjiga koristi kao osnovni udzbenik na nekoliko univerziteta u Americi i
Kini iz oblasti obrade signala.

Ohrabreni uspehom knjige, Lutovac i Tosi¢ su uspostavili saradnju sa
vodec¢om svetskom korporacijom za matemati¢ko-tehnic¢ki softver, Wolfram



Vi

Research, Inc., SAD, od kojih su dobili podrsku za izradu softverskih
aplikacija u programskom paketu Mathematica. Tokom posete ovoj kompaniji
upoznali su se sa biznis procedurama proizvodnje softvera i prate¢im
marketin§kim aktivnostima. Rezultat strucne posete je softverski paket
SchematicSolver (dve verzije, 2003. i 2004. godine) koji se i danas distribuira
preko Wolfram Research prodajne mreze po celom svetu, a kao posebna
aplikacija koju su proizveli Lutovac i Tosi¢. Autori ove knjige su nakon toga
realizovali sopstvenu Internet prodavnicu, a u saradnji sa jednom svetski
priznatom kompanijom za elektronsko poslovanje.

Sposobnost da se primenjuju najnovija dostignu¢a u elektronskom
poslovanju verifikovana je krajem 2004. godine kada je Lutovac dobio nagradu
Evropske Unije od CEIl (Central European Initiative) za projekat New
Software Turning Algorithms into Implementation na temu From Research to
Enterprise. Cilj projekta je bio da se nauc¢na ideja realizuje kao profitni
proizvod kroz izradu biznis plana.

U 2005. godini, Lutovac i Tosi¢ su ucestvovali na takmic¢enju za najbolju
tehnoloSku inovaciju (NTI) 2005 koje je organizovalo Ministarstvo nauke i
zaStite zivotne sredine Republike Srbije. Oni su prosli kroz edukativni trening i
na kraju takmicenja se plasirali u finalnu grupu koja je uspesno obavila izradu
biznis plana.

Autori smatraju da bogato iskustvo i znanje sa takmicenja i medunarodnih
konkursa, kao i literatura koju su proucavali poslednjih godina iz ove oblasti,
treba da se prenese studentima i da se afirmise ideja preduzetniStva i privatne
inicijative kao osnove za brzi ekonomski razvoj Srbije.

Ova knjiga je rezultat nastojanja i Zelja da se naucne i strucne invencije
pretoce U profitne proizvode i usluge.

Nadamo se da ¢e ova knjiga pomo¢i studentima visih tehnic¢kih $kola i
fakulteta, ali i preduzetnicima koji nemaju temeljna znanja iz ove oblasti, da
ostvare sto veci profit na svom stru¢nom znanju i iskustvu.

Miroslav Lutovac i Dejan Tosi¢
Beograd, oktobar 2006. godine
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Biznis plan za
elektronsko poslovanje

Biznis plan je slican planu putovanja. Ako ste krenuli na putovanje bez plana,
mozda ¢ete pronaci najlepSe mesto na svetu za koje niste znali da postoji, ali
mnogo je verovatnije da ¢ete imati brojne probleme, da cete biti izgubljeni u
nepoznatom kraju bez prevoza i moguénosti da odete, bez para i odgovarajuceg
smestaja. Sli¢no je sa biznisom — to je avantura u kojoj mozete da se obogatite
preko noci i bez biznis plana ali je mnogo verovatnije da ¢ete potrositi svoj ili
pozajmljeni novac, uloziti veliki rad i na kraju ostati u dugovima koje ne
mozete da vratite.

Kako bi izgledala gradnja visespratne kuce bez gradevinskog plana? Kada
se sazida zgrada, da li se ruse zidovi da bi se postavila vodovodna instalacija ili
prozori i vrata? Da li temelji ku¢e mogu da izdrze kada se naknadno dogradi
jos nekoliko spratova? Sve moze da se srusi samo zato sto ste gradili bez plana
ili se tokom gradnje niste pridrzavali gradevinskog plana. Koliko puta ste
videli da se u tek asfaltiranoj ulici, posle nekoliko dana, ponovo raskopava
trotoar da bi se postavili kablovi za struju a zatim i cela kolovozna traka da bi
bile promenjene vodovodne cevi? Razlicite firme koje su svaka za sebe uradile
svoj deo posla — asfaltiranje, postavljanje kablova i zamena cevi, potrosile su
vise para jer su morale da ruse prethodno uraden deo posla, a oni koji koriste
njihove usluge moraju mesecima da obilaze radove na ulici. A upravo je plan
bio potreban da bi se izbegli nepotrebni troskovi, uskladila vremena
izvrSavanja razli¢itih aktivnosti i posao zavr§io na vreme. Stoga, biznis plan
nije obaveza koju vam neko nepotrebno namece, ve¢ potreba da se izbegnu
nepotrebni troskovi i da vase poslovanje bude uspesno.

Biznis plan ne garantuje uspesno poslovanje — on pomaze da se izbegnu
nepotrebni troskovi i racionalno i namenski trose sredstva. Omogucava da se
usklade aktivnosti razlic¢itih organizacionih delova, da se predvide moguci
problemi i na vreme preduzmu odgovarajuc¢e aktivnosti ako su uslovi
poslovanja drugaciji od planiranih.

Biznis plan opisuje poslovanje, postavlja ciljeve i sluzi kao rezime i li¢na
karta preduzeca. On pomaze da se pravilno koriste resursi preduzeca, predvide

Miroslav Lutovac i Dejan ToSi¢ © 2006



2 Biznis plan za elektronsko poslovanje

I uspesno savladaju teSkoce u poslovanju i pravovremeno donesu poslovne
odluke neophodne za uspesno poslovanje. Biznis plan sadrzi specificne i
najvaznije informacije o preduzecu za koje mogu biti zainteresovani ne samo
vlasnici preduzeca vec¢ i zaposleni, dobavljaci i poslovni partneri. Dobar biznis
plan je posebno znacajan ako pozajmljujete novac za poslovanje ili trazite
povoljan bankarski kredit; plan treba da pokaze da znate da racionalno
upravljate finansijskim sredstvima i da ¢e pozajmljena sredstva biti vracena na
vreme.

Ne treba precenjivati znacaj biznis plana. Medutim, zapocinjanje
poslovanja bez plana moze biti avantura sa tragi¢nim zavrSetkom. Pre nego sto
pocnete pisanje biznis plana razmislite da li imate odgovore na sledeca pitanja:

e Koju uslugu ili proizvod obezbeduje vase poslovanje?
e Kaoje potrebe potrosaca ¢e biti zadovoljene?

e Ko su potencijalni kupci vaseg proizvoda ili usluge i zasto bi oni koristili i
kupili vas proizvod ili uslugu?

e Kako ¢e potencijalni potrosaci saznati da vas proizvod postoji?
e Kako ¢ete da ubedite potrosaca da kupi vas proizvod ili uslugu?

e Gde c¢ete nabaviti neophodna finansijska sredstva da zapocnete sa
poslovanjem?

Ako imate odgovore na prethodna pitanja, mozete da zapocnete pisanje
vaseg biznis plana za vase novo preduzece ili novu poslovnu inicijativu u veé
postojec¢em preduzecu, za stvarno ili virtuelno preduzece, za malo preduzece ili
veliku kompaniju, za klasi¢an vid poslovanja sa novim poslovnim modelom ili
elektronsko poslovanje preko Interneta.

Osnovna namena ove knjige jeste da obrazlozi znac¢aj i nacin pisanja svih
vaznijih elementa biznis plana i da posluzi kao sistematicno, korak-po-korak,
uputstvo za pisanje biznis plana za elektronsko poslovanje. Osnovna
pretpostavka je da ¢e vaSe poslovanje biti dominantno ili iskljuéivi preko
Interneta, a za potrebe malih i srednjih preduzeca, ili nove poslovne inicijative
u okviru veé¢ih kompanija.

Teziste knjige je na "e" u e-biznis planu pa su stoga izostavljeni elementi
pisanja biznis plana za klasi¢an vid poslovanja. lako je pisanje biznis plana u
velikoj meri slicno za bilo koji vid poslovanja, u ovoj knjizi su iznete
specificnosti za elektronsko poslovanje, a pre svega u ispitivanju trzista i
konkurencije. Podrazumeva se da imate osnovna znanja iz elektronskog
poslovanja. Korisno je, ali nije neophodno, predznanje iz oblasti marketinga,
ekonomije i finansija, koje ¢e biti izu¢avani na drugim kursevima.

Miroslav Lutovac i Dejan ToSi¢ © 2006
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Uvod u e-biznis plan

Biznis plan i biznis planiranje su kljuéni delovi svakog poslovanja. Biznis plan
je pisani dokument koji definiSe poslovne ciljeve preduzeéa i opisuje kako
preduzece namerava da ostvari te ciljeve.

Zbog vaznosti biznis plana za uspesno poslovanje, proces pisanja biznis
plana primorava osobu koja ga pise da razmislja unapred, da postavi poslovne
ciljeve, da predvidi moguce probleme i da pripremi preduzece za konkurenciju.
Proces izrade i pisanja plana, a ne sam plan, povecavaju verovatno¢u da
poslovanje bude uspesno.

U ovoj knjizi bi¢e obradene strategijske aktivnosti kao sto su:
e izbor biznis koncepta i modela,
e definisanje i pisanje vizije i misije,
e odredivanje vrednosti proizvoda ili usluge iz ugla potrosaca i konkurencije,
e identifikacija ciljnog trzista,
e analiza konkurencije i odredivanje pozicije na trzistu,
e izrada finansijskog plana.

Sve stavke bice obradene za potrebe izrade biznis plana za elektronsko
poslovanje. Koristi¢e se zargon engleske terminologije koji je odomacéen u
elektronskom poslovanju, a sa kojom se mozete sresti tokom izrade marketing
analize i pozicioniranja u odnosu na konkurenciju. Tako na primer, elektronsko
poslovanje se naziva e-commerce, e-business, i e-biz, a za klasi¢an vid
poslovanja se koristi izraz brick-and-mortar businesses (direktan prevod na
srpski — "cigla-i-malter" poslovanje).

U slucaju klasi¢nog poslovanja — brick-and-mortar businesses — ne misli
se na proizvodnju i prodaju cigli i maltera ve¢ je to zargon Kkoji se koristi u
elektronskom poslovanju za preduzeca koja fizicki postoje i posluju u
zgradama od ¢vrstog materijala (na primer, u zgradama sazidanim od cigle i
maltera) i omogucavaju kupcu da direktno komunicira sa zaposlenim (kontakt
je lice-u-lice kupca sa zaposlenima firme).

U elektronskom poslovanju preduzeé¢e moze da postoji samo na Internetu
(dot-com), a potrosa¢ komunicira preko odgovarajuceg interfejsa (website) na
svom kompjuteru, mobilnom telefonu ili PDA uredaju (Personal Digital
Assistant). Elektronski uredaj Personal digital assistant moze da ima
funkcionalnost minijaturnog ra¢unara, mobilnog telefona, muzickog plejera i
kamere.

Miroslav Lutovac i Dejan ToSi¢ © 2006



4 Biznis plan za elektronsko poslovanje

Napomenimo da je vecina brick-and-mortar preduzeéa postojala i pre
pojave dot-com poslovanja i e-ekspanzije koja je zapocela 1990. godine.

Neki izrazi iz engleske (americke) terminologije se ne mogu direktno
prevesti: na primer, value proposition u poslovanju i marketingu oznacava u
¢emu Se sastoji vrednost za potrosaca nekog proizvoda ili usluge u odnosu na
proizvod i usluge koje nudi konkurencija. U biznis planu pod pojmom
"vrednost proizvoda" ili value proposition podrazumevace se dodatna nova
vrednost koju nema konkurencija i po kojoj se proizvod i usluga razlikuju od
konkurentskih proizvoda i usluga.

lako je ova knjiga prvenstveno namenjena studentima i preduzetnicima
koji najées¢e nemaju temeljna znanja iz ekonomije, marketinga,
elektrotehnike, programiranja, ili Web-tehnologija, korak-po-korak pristup
treba da vam omoguc¢i da napisete realan profesionalno uraden biznis plan.
Ukoliko se budete pridrzavali saveta izlozenih u ovoj knjizi i ukoliko savesno i
detaljno uradite sve aktivnosti koje su opisane, vas biznis plan nece biti obi¢an
studentski rad, vec ce biti profesionalan biznis plan sa kojim mozete da izadete
pred kreditni odbor banke ili rukovodstvo velike kompanije. Osnovna
pretpostavka je da do sada niste pisali biznis plan, da nemate iskustva i znanja
potrebna za pisanje biznis plana, ali da imate Zelju i volju da naucite i uradite
profesionalni biznis plan.

Studenti koji koriste ovu knjigu za jednosemestralni predmet, mo¢i ¢e da
urade biznis plan za malo ili srednje preduzece ili biznis inicijativu veceg
preduzeca. lzrada realnog biznis plana veéeg preduzeca zahteva znacajno
vreme za istrazivanje trziSta, rad veceg broja saradnika u analizi konkurencije i
pozicioniranja na trzistu, puno radno vreme angazovanja veceg broja saradnika
u periodu od nekoliko nedelja do nekoliko meseci, a Sto prevazilazi vremenski
okvir jednosemestralnog predmeta.

U ovoj knjizi ¢ete naci $ta i kako treba da uradite da bi vas biznis plan bio
profesionalan, ali najtezi deo posla u istrazivanju trzista i konkurencije ili opisu
poslovanja predstoji onima koji pisu biznis plan. Ne postoji univerzalni recept
za perfektan biznis plan koji mozete da prepisete i unesete u svoj plan. Svako
poslovanje ima svoje specifi¢nosti, po kojima se razlikuje od drugih, koje
donose profit. Stoga, ova knjiga moze da posluzi kao preporuka za izbor
sadrzaja i forme biznis plana. Istovremeno, knjiga vas savetuje kako da dodete
do relevantnih podataka i kako da ih iskoristite u vasem biznis planu. Ozbiljan
biznis plan za uspesno poslovanje zahteva puno napornog i kreativnog rada i
vase odluke o tome sta je vazno i Sta treba da bude u vasem biznis planu.

Miroslav Lutovac i Dejan ToSi¢ © 2006
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Osnove e-biznis planiranja

U ovom poglavlju naucicete §ta je e-biznis planiranje, zasto je potrebno, i kada
se koristi.

Uvod u e-biznis planiranje

Sta su_biznis planiranje, biznis plan i biznis slu¢aj? Biznis planiranje je
slicno planiranju putovanja ili izradi gradevinskog plana. Najverovatnije,
nikada necete da krenete kolima na duzi put a da niste odredili destinaciju u
koju Zelite da stignete i plan puta sa saobra¢ajnom kartom na kojoj ste obelezili
zeljenu rutu. Plan puta vam je potreban da se ne izgubite na putu i da putovanje
ne bude duze nego sto je neophodno. Biznis plan ima slicnu ulogu za vase
preduzece, ali i vise od toga. Biznis planiranje je skup radnji za izradu prikaza
vaseg preduzeca U tatno odredenoj formi, sa kratkim pregledom poslovne ideje
i opisom kako ¢e poslovanje da bude profitabilno.

Biznis plan se formalno definiSe kao pisani dokument koji odreduje
poslovne ciljeve preduzeca i opisuje kako preduzeée namerava da ostvari te
ciljeve. Biznis plan se piSe, po pravilu, za novo preduzeée koje se ustanovljava
na trzistu a prvenstveno je namenjeno investitorima, potencijalnim partnerima i
menadzerima kojima ¢e biti ponudeno upravljanje preduzeéem.

Poseban tip biznis plana je plan za biznis inicijativu ili biznis slu¢aj ve¢
postojeceg preduzeca (engleski izraz je business case).

Biznis slucaj #1:

Biznis sluéaj je biznis plan koji opisuje novu inicijativu ili projekat u
okviru ve¢ postojeceg preduzeca. Osnovna namena je da se opravdaju
specificna investiciona ulaganja a prvenstveno je namenjen menadzerskom
timu preduzeca.

Kao specijalan slucaj biznis plana, on ima sli¢an sadrzaj kao i biznis
plan ali sadrzi znatno vise operativnih detalja. Neophodno je da se uklapa u
biznis plan organizacije: na primer, mora da bude usaglasen sa misijom i
vizijom preduzeca, i da se njime realizuju neki od poslovnih ciljeva
preduzeca kao celine.

U ovoj knjizi ¢e posebno tipografski biti naglasene (uokvirene)
specificnosti biznis slucaja, onda kada one nisu element klasi¢nog e-biznis
plana.
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Zasto se pise biznis plan? Uobi¢ajen odgovor jeste da se pise zato sto "mora
da se pise", podrazumevajuci da je to zahtev investitora ili bankarskog odbora
pre nego sto odobre investiciona sredstva za poslovanje. Medutim, postoje
brojni razlozi za pisanje biznis plana.

Prikupljanje finansijskih sredstava je najcesc¢i razlog zaSto je biznisu
potreban biznis plan. Na primer, postoje¢oj firmi sa klasi¢énim vidom
poslovanja su potrebna finansijska sredstva za e-biznis inicijativu:

e o0va sredstva treba da odobri menadzment organizacije iz sopstvenih
fondova,

e moze biti raspisan javni poziv za prikupljanje sredstava,
e sredstava mogu da obezbede poslovni partneri kao pozajmicu ili

e kod poslovne banke, medunarodne finansijske institucije ili Fonda za
razvoj moze se podici kredit.

Za osnivanje novog preduzeca ili start-up ili spin-off preduzeca
najverovatnije da ¢ete da ulozite sopstvena sredstva, a ako ih nemate, tada cete
da potrazite sredstva od “biznis andela” (business angels) ili od posebnih
investitora koji se zovu venture capitalist. Venture se prevodi kao poslovni
poduhvat, capitalist je vlasnik kapitala, tako da je venture capitalist vlasnik
kapitala koji ulaze u poslovne poduhvate.

Pod nazivom start-up preduzeée podrazumevamo ono koje je tek
osnovano; u Sirem smislu to je preduzeée koje ima veoma brz razvoj, a start-up
faza se zavrSava prodajom preduzeca ili izlaskom na berzu.

Preduzece spin-off nastaje kada jedan ili vise zaposlenih napusti preduzece
I osnuje sopstveno (novo) preduzeée na osnovu dela proizvodnog programa ili
usluge koju je obavljalo prvobitno preduzece; novo preduzece je pravno i
tehnic¢ki nezavisno od prvobitnog ali moze biti podrzano u start-up fazi i to
prvenstveno finansijski.

Postoje organizacije koje imaju znac¢ajna finansijska sredstva i koje ulazu u
nove poslove za koje postoji veliki rizik da ¢e sredstva biti vracena: ali ako
posao ne propadne ve¢ donese zaradu, ostvaruje se visok profit. Zbog visokog
rizika povratka investicije (ROI, Return On Investment), ulozena sredstva se
nazivaju venture capital. Neki autori isti¢u da venture capitalist od svakih 500
do 1000 predlozenih biznis planova izabere jedan. Vecina poslovnih poduhvata
propadne, ali oni koji uspeju donesu vecu zaradu od ukupnih uloZenih
sredstava, ukljucujuci i ona koja su propala.

U engleskoj terminologiji, u finansijama, koriste se termini rate of return
(ROR), return on investment (ROI), a nekada samo return kada se uporeduju
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investiciona sredstva koja su dobijena (dobit) ili potrosena (gubitak) u odnosu
na iznos Kkoji je investiran.

Zapocinjanje svakog posla je rizicno i povratak ulozenih sredstava je
neizvestan. Biznis plan je neophodan da biste smanjili nepotrebne troskove i da
bi vreme povratka investicije bilo sto krace. Zbog toga je potrebno da imate
realan biznis plan i to tim pre ako ulazete sopstvena sredstva za zapocinjanje
poslovanja.

Biznis plan vam necée traziti samo banka da bi odobrila kredit. U
poslovnom svetu je normalno kada dobavljac, vlasnik iznajmljenog prostora,
ili servis provajder, zatraze da vide vas perspektivan biznis plan pre nego sto sa
vama ugovore dugorocan poslovni aranzman.

Ako ste preduzetnik i Zelite da zapoc¢nete Svoj zivotni biznis, bi¢e vam
neophodni sposobni menadzeri i radnici. Raspisali ste konkurs ili ste upoznali
osobu koja bi bila izvanredan ¢lan vaseg menadzerskog tima. Kako ¢ete da ga
pridobijete? Svako ko je sposoban da vodi vas novi e-biznis ili postojece
preduzece u buduénost digitalne ekonomije, zele¢e da vidi vas biznis plan u
kome je opisna vasa poslovna ideja.

Kao sto vi birate sposobne saradnike, tako i sposobni menadzeri biraju
preduzeca u kojima ¢e mo¢i da ostvare veliku zaradu i da se afirmisu. Ako na
pitanje potencijalnog saradnika da vidi vas biznis plan odgovorite da niste
imali vremena da ga napiSete, najverovatnije da cete biti neuspesni u
regrutovanju sposobnog menadzerskog tima. Ako je vas biznis plan samo u
vasoj glavi, ako vasi menadzeri imaju maglovitu predstavu o tome Sta treba da
rade, tada ¢e mozda i vase poslovanje biti samo obi¢no mastanje 0 velikom
uspehu.

Stavljanjem vasih biznis ideja na papir, moci ¢ete znatno bolje da stvarate
profit i upravljate vasim poslovanjem. Tokom pisanja plana, moracete da
razmiSljate unapred, da postavite poslovne ciljeve, predvidite potencijalne
probleme i odredite kako c¢ete da proveravate da se vaSe poslovanje odvija
uspesno.

Optimizam je karakteristican za ljudsku prirodu i na pocetku poslovanja
vide se samo lepe stvari, a odgovor na sve potencijalne probleme je "lako
¢emo". Pisanje biznis plana vas primorava da unesete ve¢u dozu realizma u
vase poslovanje. Aktivnosti kao Sto su nalazenje 1 analiza konkurencije,
odredivanje ciljnog trzista, uporedivanje projektovanih prihoda sa oc¢ekivanim
troskovima i analiza rizika sa planiranjem alternativnih aktivnosti, u slucaju da
se plan ne realizuje uspesno, ¢ine biznis plan realnim i smanjuje moguénost
poslovnog neuspeha usled neplaniranih nezeljenih dogadanja. Pravovremena
identifikacija problema je prvi korak u sprec¢avanju ili minimiziranju neuspeha
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I pronalazenju alternativnih resenja koja ¢e dovesti do realizacije vase biznis
ideje.

Ponekad, najvredniji rezultat izrade biznis plana je donosSenje strateske
odluke da se i ne zapocinje poslovanje, ili da se ne zapocinje sada ve¢ da se
saceka neki povoljniji trenutak. Marketinska istrazivanja i pisanje biznis plana
mogu da otkriju realnost da je konkurencije previse jaka, da je trziSte malo, da
nemate adekvatan menadzerski tim sposoban da iznese ceo posao, da su
prihodi manji od rashoda ili da je u idealnim uslovima prihod jednak nuli.

Mnogi preduzetnici su mogli da sprece nepotrebno trosenje para i vremena,
da sprece stresne situacije sa katastrofalnim zdravstvenim problemima, samo
da su pre zapocinjanje poslovanja uradili realan biznis plan. Analize pokazuju
da je razlog propasti dve-tre¢ine malih preduze¢a bio nesposobnost ili
nedovoljno iskustvo menadzerskog tima, a da je jedna trecina propala zbog
nepoznavanja marketinga i finansija ili neadekvatnog iskustva u proizvodnji.
Medutim, ¢ak i ako biznis plan u svojoj prvobitnoj verziji ne izgleda da c¢e
poslovanje biti uspesno, nemojte da ga bacate — razmislite da li postoji
alternativa, drugaciji biznis model, ili treba sacekati svojih pet minuta kada je
pravi trenutak za zapocinjanje poslovanja.

Da se vratimo biznis planu koji je prethodio uspesnom poslovanju.
Potrebno je da plan bude merljiv. Definisanje ciljeva, oc¢ekivanih rezultata i
izrada marketing plana, proizvodnog, distribucionog, i finansijskog plana, daju
neophodne podatke u odnosu na koje uvek mozete da odredite da li ¢e vase
poslovanje biti uspesno ili ne. Zivotni vek biznis plana se ne zavriava
zapocinjanjem poslovanja. Postavljanjem merljivih pokazatelja (KPI, Key
Performance Indicators) u vas plan i pracenjem realizovanja plana, biznis plan
mozete modifikovati u zavisnosti od stvarnog poslovanja. Nove biznis
inicijative kao novi biznis sluc¢aj ili ¢ak i nova preduzeca mogu da proisteknu
iz uspesno realizovanog poslovanja. lako se termin Key Performance
Indicators koristi kao finansijska mera, ¢esto se koristi i kao nefinansijska
mera kojom se iskazuju vrednosti koje je teSko izmeriti; na primer,
zadovoljenje potreba kupaca, stepen angazovanosti, kvalitet usluge, koristi od
liderske pozicije.

Konacno, biznis plan omogucava da sagledate gde su granice profitabilnog

poslovanja i da se na vreme predvide koraci izlaska iz biznisa iz koga ste
izvukli maksimum.

-----

zelite da novu poslovnu ideju podelite sa drugima.

Biznis plan se radi u saglasju sa procesom strateskog planiranja jedne
organizacije. Kao deo strategije elektronskog poslovanja jednog klasi¢nog
preduzeca, moze biti osnovano novo posebno preduzece sa elektronskim
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poslovanjem, moze do¢i do restrukturalizacije postoje¢eg preduzeca sa
posebnim profitnim centrom, ili moze do¢i do usmeravanja preduzeca u sasvim
novi vid poslovanja sa novim modelima elektronskog poslovanja.

Novi biznis plan se pise i kada je preduzece iscrpelo sve profitne
mogucnosti 1 kada prestaje potreba za dosadasnjim vidom poslovanja.
Uobicajeno je da se sa proslavom cetvrte ili pete godine od izrade biznis plana
zapocinje pisanje novog biznis plana.

U osnovi, pisanje biznis plana je kontinuirani posao koji nema kraj. U
pojedinim fazama, plan dobija svoj formalni oblik kada se predaje
menadzmentu i vlasnicima preduzeca ili kao prilog uz zahtev za kredit od
banke. U ostalom vremenu, paralelno sa poslovanjem, prati se realizacije, rade
nova istrazivanja i analize, predlazu nova resenja koja se mogu predstaviti kao
biznis slucaj ili novi biznis plan.

Znacenje slova "e" u e-biznis planiranju

Po ¢emu se e-biznis plan razlikuje od biznis plana za klasi¢no poslovanje? Kao
prvo, e-biznis plan je u velikoj meri slican svakom drugom biznis planu ali ima
i svoje karakteristike koje su specifi¢ne za elektronsko poslovanje.

Formalna razlika je u slovu "e" a ostale razlike proistic¢u iz karakteristika
elektronskog poslovanja koje se znacéajno razlikuju od klasi¢nog poslovanja i
uslova koji vaze na trzistu.

Internet je drugaciji od ostalih prodajnih kanala. Internet dozvoljava
kompanijama da distribuiraju informacije brzinom svetlosti po skoro nultoj
ceni, da dodu do ogromnog broja potrosaca Sirom sveta, da brzo uvedu nove i
inovativne modele poslovanja, da smanje troSkove poslovanja i da ostvare
znacajne uStede sredstava. Ali isti uslovi postoje za sve kompanije pa i
konkurencija moze lako da osvoji vase trziste.

U borbi za krajnjeg potroSaca svi koriste sva raspoloziva sredstva pa je
Krajnji potrosa¢ u znatno boljoj poziciji da izabere proizvod ili uslugu koja je
bolja i jeftinija. Potrosa¢ je u znatno boljoj pregovarackoj poziciji jer u
mnos$tvu informacija koje su mu dostupne i u velikoj ponudi razlicitih
kompanija, potrosac¢ je taj koji odlucuje. Zato je od klju¢nog znacaja da
preduzetnici prepoznaju i razumeju razlike klasi¢nog i elektronskog poslovanja
i jedinstvene mogucénosti koje pruza Internet. Potrebno je da se razmislja
drugacije, kreativnije, koriste¢i mogucnosti ali i uzimajuéi u obzir i probleme
koji postoje na Internet trzistu.

Internet je globalno trziste. Ako se nalazite na Web-u to znaci da ¢e vase
poslovanje biti vidljivo pred internacionalnom publikom (potrosac¢ima i
konkurencijom) sa svim svojim vrlinama i manama. Neki od problema sa
kojima cCete se sresti ve¢ na samom pocetku su: da li da cene budu u americkim
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dolarima ili u lokalnoj valuti, koji model placanja sa kreditnim karticama da
izaberete, kako cete da izvrSite povracaj para ako je potrosa¢ nezadovoljan
uslugom, kako da obavite distribuciju i sprecite zloupotrebe, kako da uradite
Web site i kako da odrzavate svoju virtuelnu prodavnicu.

Vrata vaSe prodavnice na Web-u se ne zatvaraju. Biti prisutan na Web-u
znaci da je vasa prodavnica otvorena 24 ¢asa dnevno, 7 dana nedeljno. Vas e-
biznis plan mora da racuna na razlike koje zahteva Web hosting i da bude
spremam da gotovo trenutno odgovori svim zahtevima potencijalnog
potroSaca.

Web pruza velike moguénosti za personifikovanje sadrzaja, jedan-na-jedan
marketing 1 samoposluzivanje potroSaca. Zahvaljuju¢i tome s§to Web
omogucava brojne servise prilagodene potrosacu, vasa konkurencija ¢e ih
iskoristiti da budu deo njihove poslovne strategije, pa stoga i vi morate da
uradite isto.

Elektronsko poslovanje povezuje prodavca i kupca brzinom Interneta. To
zna¢i da razvoj Web sajta mora da se planira za manje od mesec dana ili jedne
nedelje, ali nikako ne bi smeo da traje godinu dana. Prednosti koje ste ostvarili
svojom pojavom na Internetu bi¢e izgubljeni ako se razvoj poslovanja i
pruzanje odgovarajucih usluga ne odvija brzinom Interneta jer ¢e korisnici to
uoditi i oti¢i kod konkurencije.

Osnova svakog poslovanja je uvek bila kako da budete sto je moguce blizi
vasem potroSacu. To je bilo i pre pojave Interneta. U danasnjim uslovima,
Internet omogucava izvesnu dozu prisnosti sa potrosacem, interaktivnost,
personalizacija, jedan-na-jedan marketing, bogatstvo podataka, direktno
upravljanje odnosima sa potrosatem, ali to isto nudi brojnoj i jakoj
konkurenciji. Softverske aplikacije koje su radene prema potrebama potrosaca
omogucavaju da se u potpunosti usmerite potrosacu preko Interneta sa ciljem
da ispunite njegova ocekivanja i potrebe.

Uzimajuci u obzir sve mogucnosti koje pruza Internet, pisanje e-biznis
plana se znacajno razlikuje od klasi¢nog biznis plana jer on mora da predvidi
kako cete da iskoristite prednosti Interneta i kako cete zadobiti poverenje
potrosac¢a na globalnom trzistu u uslovima brojne i agresivne konkurencije
(hiper-konkurencije). Pisanje e-biznis plana je stoga uzbudljiv ali i tezak
zadatak pre svega zbog raznovrsnosti pristupa potroSacu, kao i zbog brzih
promena na sajber (digitalnom) trzistu.

Pravila za pisanje e-biznis plana

Biznis plan treba da bude uraden profesionalno, kako po sadrzaju tako i po
formi. Postoje pravila u pogledu forme i ona ¢e biti izlozena u narednom
poglavlju. Prvi utisak koji ostavlja vas (sadrzajno dobar) e-biznis plan je sama
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forma pisanog materijala. Na prvi pogled, forma treba da ostavi utisak
profesionalnog rada, a ako je prvi utisak pozitivan, tada se oc¢ekuje da je i
sadrzaj biznis plana takode profesionalno uraden. Biznis plan koji nije uraden u
standardnoj formi moze da utice na Citaoca da strogo kriticki pristupi biznis
planu, sto moze da rezultuje negativnim stavom prema poslovnoj inicijativi.

Osim forme biznis plana (na primer, izbor tipa i veli¢ine slova, razmaka
izmedu linija, zaglavlja, oznac¢avanja broja strana, margina, obima materijala,
nacina kori¢enja) bice objasnjeni forma i razlozi za koris¢enje propratnog
pisma, naslovne strane, strane sa sadrzajem, dopunskog materijala i referenci.
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Znacaj forme e-biznis plana

U poslovnom svetu je vazno ne samo $ta pise U e-biznis planu ve¢ je veoma
vazna | forma u kojoj se iznosi sadrzaj biznis plana. Zasto je toliko vazan nacin
prezentacije biznis ideje?

Biznis plan je prvo, a mozda i jedino, Sto ¢e potencijalni investitori videti i
Sto vam moze omoguciti da dobijete neophodna finansijska sredstva za
zapoCinjanje vaseg poslovanja. Investitori ¢e svakako doneti odluku na osnovu
sadrzaja biznis plana ali wveliki uticaj ima i izgled plana. Atraktivan i
profesionalno uraden biznis plan pokazuje da ste posvetili paznju detaljima i da
ste posvetili paznju i tome kako ¢e biti predstavljena biznis ideja. Lose
prezentovan i nekompletan materijal, ili biznis plan za koji se ve¢ na prvi
pogled vidi da je raden bez potrebne paznje, moze da uzrokuje negativan stav
prema vasoj poslovnoj ideji.

Pisanje biznis plana se razlikuje od pisanja studentskog seminarskog rada
ili nau¢nog rada. Stoga je veoma vazno da biznis plan sadrzi sve elemente koje
oc¢ekuju da vide oni kojima je plan namenjen i u formi koja je uobicajena.

Uvodni delovi u e-biznis plan i prilozi

Propratno pismo: Biznis plan se dostavlja osobi koja treba da ga procita i
donese odluku o poslovnoj ideju koja je sadrzana u njemu. Ako znate kome se
dostavlja biznis plan, obavezno je da postoji i propratno pismo (cover letter)
koje se upucuje toj osobi. Propratno pismo mora da bude napisano u ta¢no
odredenoj formi. Osoba koja je dobila pismo i biznis plan treba ve¢ u prvom
pasusu da dobije odgovor na pitanje (1) zasto treba da cita dobijeni materijal i
(2) sta se od nje oc¢ekuje kada ga procita?

Propratno pismo se pise kada ste ve¢ napisali biznis plan, ali o tome kome
treba da dostavite biznis plan i sta ¢e sadrzati pismo treba da pocnete da
razmiSljate jo$ tokom pisanja biznis plana.

Tipicna forma propratnog pisma i njen sadrzaj, poc¢ev od vrha pisma do
kraja, imaju obaveznu strukturu koje se treba pridrzavati.

e Na vrhu pisma, centrirano, napisite vase ime i nacin kako neko moze
da vam se obrati; na primer, ako Saljete u ime profesionalne
organizacije, tada je uobicajeno da se stavi i logo. Obavezno napisite
vase ime, kontakt adresu ali i specifi¢ni detalj na osnovu koga neko
moze lako da vas prepozna.

e Uz levu marginu stavite datum.
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e Ime i adresa osobe kojoj se pismo upucuje je ispod datuma. Pozeljno je
da se pismo upucuje ta¢no odredenoj 0sobi a ne organizaciji. Ukoliko
nemate ime osobe, pokusajte da saznate preko Interneta ili telefonom.
Ukoliko osoba koja dobije vase pismo i biznis plan vidi svoje ime na
propratnom pismu, dobili ste znacajnu prednost i dokazujete da ste
sposobni i odluc¢ni u realizaciji svoje poslovne ideje.

e Obavezno napisite pozdravni deo, na primer, "Postovani gospodine
Petrovi¢u," ili, ako je na engleskom, "Dear Mr. Smith:"

e Prvi paragraf je kratak i objas$njava razlog slanja pisma — na primer:
"Na osnovu preporuke direktora Centra za razvoj malih preduzeca
Saljem Vam biznis plan i molim da razmotrite odobravanje kredita iz
fonda za podsticanje razvoja male privrede.” ili, ako je na engleskom,
"As per our discussion earlier this week, the enclosed business plan is
being sent to you for consideration by the bank's loan committee."

e Naredni paragraf (ali ne vise od dva naredna paragrafa) treba da pruzi
najvaznije informacije o biznis planu. Iskoristite ovaj pasus da ostavite
dobar prvi utisak i odmah zainteresujete osobu kojoj je plan upucen za
vasu poslovnu ideju. Iskoristite opsti drustveni trend ako se va$ plan
uklapa u aktuelne inicijative. Na primer, mozete da naglasite najvazniji
zakljucak ili preporuku iz vaSeg biznis plana: "Ovim planom se
ostvaruje visok profit ali i otvara moguénost dalje ekspanzije sa
otvaranjem novih radnih mesta za mlade i skolovane kadrove."

e Zavr$ni paragraf sluzi da se zahvalite na vremenu koje ¢e se posvetiti
Citanju vaseg biznis plana i da iznesete stav koji podrazumeva da ¢e
odluka biti pozitivna. Na primer: "Zahvaljujem se na razmatranju
poslovne ideje i nadam se da ¢emo zajedno, nakon odobravanja
kredita, uspesno realizovati izvanredne poslovne mogucénosti koje
pruza ovaj e-biznis plan."

e Zavr$na pozdravna reCenica moze da bude: "Sa postovanjem,” ili, ako
je na engleskom, "Respectfully submitted," ili "Sincerely,".

e Na kraju pisma se obavezno svojeru¢no potpisite, odstampajte vase
ime 1 prezime, kao i funkciju ili zvanje ako to doprinosi pozitivnoj
odluci po vasem zahtevu.

e Ispod potpisa navedite priloge koje saljete uz pismo.
Propratno pismo ne bi smelo da bude duze od jedne strane. Pre slanja
pisma, proverite da li organizacija ima svoj stil ili uzorak dokumenta i, ako

ima, tada strukturu i formu prilagodite njihovim preporukama. Nemojte da
koristite papir u boji ve¢ iskljucivo pisite na belom papiru visokog kvaliteta.
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lako propratno pismo nije deo biznis plana, ako se biznis plan 3alje
organizaciji koja prima veliki broj biznis planova, bilo bi dobro da se propratno
pismo zakaci za biznis plan, pa ¢ak i da se ukori¢i na pocetku biznis plana.

Naslovna strana e-biznis plana: Naslovna strana je prva strana u biznis planu
koju ¢e videti onaj koji treba da procita biznis plan i da predlozi odluke u vezi
sa njim. A prvi utisak je najvazniji, pa se posebna paznja poklanja izradi
naslovne strane koja, iako mora da zadovolji striktnu formu, ipak moze da
bude uradena i profesionalno i sa stilom (grafickim dizajnom). Na primer,
mozete da odstampate okvir. Prvi utisak moze biti pozitivan ako ukljucite boju
ili odgovarajucu graficku ilustraciju kao sto su logo buduceg preduzeca.

Naslovna strana moze biti i na papiru svetle pastelne boje ili na belom
papiru preko koga je providna plasti¢cna folija u svetloj pastelnoj boji. Boja i
ilustracija mogu da privuku paznju posebno u slu¢ajevima kada se razmatra
veliki broj biznis planova a vas je samo "kap u moru" belih biznis planova.
Medutim, treba biti oprezan sa upotrebom boje i ilustracija jer one ponekad
mogu da izazovu suprotan — negativan — efekat. Cak i kada su osnovne
karakteristike vaseg proizvoda jake zivopisne boje, ¢lanovi bankarskog odbora
verovatno nece gledati dobronamerno na vas plan ako je takva i naslovna
strana.

Generalno, biznis plan se piSe za tacno odredenu osobu ili osobe koje
odlucuju 0 vasem predlogu. To znaci da i sadrzaj, ali i naslovna strana biznis
plana, treba da budu prilagodeni ¢itaocu. Ako niste u moguénosti da saznate
koje su preference osobe kojoj upucujete biznis plan, bolje je da budete
konzervativniji i oprezniji u upotrebi boje i nikako ne koristite jake, drecece
boje za naslovnu stranu.

Naslovna strana e-biznis plana treba da sadrzi slede¢e elemente pocev od
vrha strane:

e Naslov e-biznis plana treba da bude na prvoj tre¢ini strane od vrha,
centriran po horizontali. Slova treba da budu najvec¢a u odnosu na ostali
tekst na naslovnoj strani. Naslov mora da ima smisao i da u osnovi
sadrzi ime poslovanja ili da se iz naslova moze proceniti o kakvoj je
vrsti poslovanja re¢. Naslov treba da bude kratak da bi mogao da bude
jednostavan za dalju komunikaciju.

e Ispod naslova je ime osobe koja predlaze biznis plan, ili naziv
preduzeca ako je poslovni sluc¢aj, sa podacima kako moze neko da je
kontaktira i dobije dodatne informacije. Treba koristiti srednju veli¢inu
slova a tekst treba da bude centriran. Treba dati podatke za
najjednostavniji vid kontakta (na primer imejl) a nikako ne treba davati
sve moguce podatke (postanska adresa, broj telefona, broj mobilnog
telefona, broj faksa, imejl). Nikako ne treba davati podatke za vise od
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jedne osobe za kontakt ili vise adresa za kontakt jer to ostavlja veoma
los utisak. Neki autori biznis planova preporucuju da se pre imena
napise "Pripremio” ili, na engleskom, "Prepared by:" ili "Submitted
by:".

e Ukoliko znate ime osobe kojoj se upucuje biznis plan, tada se njegovo
ime i titule pisu ispod imena onoga ko je pripremio biznis plan. Koristi
se veli¢ina slova koja je veca od slova autora plana a manja od slova
naslova. Veli¢ina slova nikako ne bi smela da bude manja od veli¢ine
slova za autora biznis plana. Neki autori preporucuju da se ispred
imena napise "Pripremljeno za:" ili, na engleskom, "Prepared for:" ili
"Submitted to:".

e Obavezno treba napisati datum izrade biznis plana, s tim da se naziv
meseca pise slovima a ne brojem. Na primer: 4. novembar 2007. ili,
koris¢enjem engleske notacije, November 4, 2007. U nekim zemljama
se prvo piSe dan a zatim mesec, a u drugim prvo mesec pa dan, pa bi
tako, na primer, 11-4-07 moglo da bude 4. novembar ali i 11. april.

e lzjava o poverljivosti ili tajnosti dokumenta se obavezno pise na
naslovnoj strani, a ako se radi o privatnom dokumentu, tada se to
takode mora napisati na naslovnoj strani. Ukoliko se predaje pisani
primerak, tada je potrebno napisati i koliko primeraka je Stampano, i
svaki od dokumenata mora da ima svoj redni broj primerka. Na primer:
primerak broj 4 od 10. Tekst sa izjavom da je zabranjeno prenositi
informacije sadrzane u biznis planu, kopiranje ili distribucija plana bez
saglasnosti autora plana je obavezan deo profesionalnog biznis plana.
Primer teksta koji treba da bude na naslovnoj strani biznis plana: "Ovaj
biznis plan je poverljiv. Biznis plan u celosti, informacije sadrzane u
biznis planu i delovi biznis plana, ne smeju se reprodukovati ili
proslediti trecem licu bez pisane saglasnosti autora”. Umesto "autora”
moze da se napiSe puno ime i prezime osobe koja je uradila biznis plan.
Primer engleske verzije: "Confidential. Reproduction or further
distribution of this document without the permission of [ime autora
biznis plana] is strictly prohibited.” Neki autori preporucuju da se u
ovom tekstu naglasi i za koga je pripremljen plan. Na primer: "This
plan has been developed for the exclusive use of Mr. Venture
Capitalist.”, gde umesto Venture Capitalist treba da stoji ime osobe
kojoj je upucen biznis plan.

Cak i u slu¢ajevima kada se radi o izradi e-biznis plana kao studentski rad

ili kao vezba, nemojte da pisete izjave koje pokazuju da je to studentski
zadatak, i nemojte da pisete broj indeksa ili naziv predmeta u okviru koga
vezbate pisanje biznis plana. Mozda ¢e vasa poslovna ideja jednog dana da
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postane realnost; stoga, ¢ak i ako ste student, razmisljajte i piSite biznis plan
kao da ste preduzetnik koji je resen da svoje poslovne ideje realizuje.

Sadrzaj u e-biznis planu: Generalno je pravilo da biznis plan treba da ima
sadrzaj samo ako plan ima vise od 15 strana teksta.

Spisak tabela i ilustracija kao i zahvalnice za pomoc¢ ili savet, koji se ¢esto

koriste u knjigama, studijama ili drugim vec¢im pisanim materijalima, ne bi
trebalo da se pojave u e-biznis planu.
Prilozi u e-biznis planu: Biznis plan treba da bude koncizan, da nije obiman,
te stoga treba biti veoma konzervativan kada se donosi odluka sta sve treba da
bude u prilozima biznis plana. Kao priloge treba da koristite sve sto je dodatni
tekst koji nije neophodan za osnovni deo biznis plana ali sto moze da pomogne
onome ko ¢ita biznis plan da razume kako ste dobili klju¢ne podatke. Na
primer, u biznis planu treba da bude sazetak analize konkurencije ili osnovni
elementi finansijskog plana, a u prilozima mozete da prikazete detaljniju
analizu i detaljne tabele koje ste koristili za proracun finansijskog plana.
Nemojte se u tekstu biznis plana pozivati na priloge. Ako su prilozi dobro
struktuirani, oni koji budu zeleli da procitaju detalje, lako ¢e nac¢i dodatne
informacije u prilozima.

Materijal koji se najcesce daje u prilozima je sledeci:
e Rezime menadzerskog tima koji ¢e biti odgovaran za uspesno
poslovanje preduzeca.

e Detaljna analiza konkurencije koja potkrepljuje sazetu analizu u
samom planu.

e Lista svih proizvoda i usluga koje ¢e pruziti preduzece kao dopuna
klju¢nim proizvodima iz plana.

e Analiza trzista i opis kako su dobijeni najvazniji zakljucci 0 proceni
broja prodatih proizvoda ili usluga

e Proizvodni i distribucioni planovi.

Ako se e-biznis plan predstavlja i usmeno, preporucuje se da se kopija
PowerPoint slajdova ukljuci u priloge.

Slog i format e-biznis plana

U ovom delu bi¢e objasnjena osnovna pravila u vezi sa slogom i formatiranjem
e-biznis plana. Neke elemente sloga naslovne strane ve¢ smo izlozili. Stil
pisanja mora biti jasan, koncizan i tacan bez opstih i proizvoljnih stavova.

Literatura i reference: Biznis plan se razlikuje od knjiga, pisanja studentskog
rada, nau¢ne analize ili studije i po tome sto ne sadrzi listu referenci koje ste
koristili. Citiranje materijala iz drugih izvora je potrebno samo ako je njegova
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svrha da potkrepi da ¢e poslovanje biti profitabilno. lako postoje eticki razlozi i
reference mogu da daju kredibilitet vasem planu, treba izbegavati koris¢enje
referenci kada one nisu u svrhu opravdavanja kljuénih zakljucaka iz biznis
plana. Na primer, ako ste negde procitali neku lepu recenicu, i ona se lepo
literalno uklapa u vas plan, nemojte da citirate izvorni materijal. Svrha biznis
plana je da pokazete da ste sposobni da profitabilno poslujete a ne da osvojite
knjizevnu nagradu ili dokazujete stru¢na otkrica. Na kraju krajeva, ako su
citirane reference od klju¢nog znacaja za poslovanje, a iz analize konkurencije
se to ne vidi, tada je to znak da ste lose uradili biznis plan — niste uradili dobru
analizu konkurencije jer ako su klju¢ne stvari odavno dobro poznate tada se
najverovatnije ve¢ neko setio da realizuje slicnu poslovnu ideju.

Ako je poslovna ideja vasa i ako je originalna, onda ona mora da bude
ispriCana vasim reCima a ne citiranjem drugih izvora informacija. Ako je
poslovna ideja vaSa, zaSto biste citirali neciju ideju? Samo delovi koji se
oslanjaju na eksterne podatke od esencijalnog znacaja za vas plan, kao sto su
analiza trzista ili industrijske analize, mogu da se pojave kao citati u vasem
biznis planu.

Ako odlucite da imate reference na druge izvore, kako da to uradite?
Gotovi svi autori tekstova o biznis planovima preporucuju da se referenca
navede na mestu na kome se i pominje i to u zagradi ili u fusnoti. Kao i kada se
koriste ostali prilozi, nemojte se u osnovnom tekstu pozivati na materijal koji
se nalazi na kraju ili u drugim delovima. Ceo biznis plan mora biti napisan kao
integralni tekst bez potrebe da ¢itaoc prevrée listove i stalno trazi neke podatke
na kraju ili u nekom drugom delu. Stoga, poglavlje sa referencama ne nalazi se
na kraju biznis plana, kao sto je to sluc¢aj u knjigama, niti u tekstu koristite
iskaze "kao sto je pokazano u prilogu".

Biznis plan sadrzi podatke na osnovu kojih neko moze da se uveri da
mozete da ostvarite profitno poslovanje, ali ne treba da sadrzi kako cete da
proizvodite neki proizvod ili da pruzite uslugu potrosacu. To su poslovne tajne
koje ne treba da se nalaze u biznis planu. To vazi i za reference. Na primer,
kada opisujete poslovni model, mozete da napisete da primenjujete "poslovni
model koji je profesor Michael Rappa izlozio u "Business Models on the Web"
ali bez referenciranja koja se koriste u nau¢nim radovima kao sto je Web
adresa. Oni koji budu Zeleli da saznaju vise o poslovnom modelu, ili 0 samom
proizvodnom procesu, mogu da vam se obrate i zatraze odgovor od vas.
Nemojte u biznis planu da dajete podatke koje niko nije trazio od vas a
pogotovu ne one koji otkrivaju kljucne stru¢ne detalje vase poslovne ideje.
Zaglavlje i podnozje strana: Svaka strana biznis plana treba da ima zaglavlje

(tekst na vrhu strane) i podnozje (tekst na dnu strane) kojom se identifikuju da
su deo e-biznis plana.
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Obic¢no se u levom uglu zaglavlja svake strane piSe naziv biznis plana; na
primer "Belgrade Top Gifts biznis plan", gde je "Belgrade Top Gifts" ime
buduceg preduzeca a "biznis plan” pokazuje da se u tom dokumentu nalazi
biznis plan.

U desnom uglu zaglavlja svake strane moze da se napise naziv poglavlja;
na primer, "Izvrsni rezime™ ili "Finansijski plan™.

Broj strane se pise na sredini podnozja. Tekst koji opisuje da se radi o
poverljivom materijalu pise se uz desnu ivicu podnozja.

Pocev od leve ivice podnozja pise se ime vlasnika biznis plana, a odmah
zatim i znak "(c)" koji oznacava da je umnozavanje i kopiranje dozvoljeno
samo uz odobrenje vlasnika; zatim sledi godina kada je biznis plan napisan.

Obelezavanje broja strana: Naslovna strana nikada ne sadrzi broj strane.
Prva strana posle naslovne strane je strana sa sadrzajem biznis plana (ako je
potrebno), a zatim su strane (jedna ili dve strane) sa izvrSnim rezimeom e-
biznis plana. Za numeraciju se koriste rimski brojevi pisani malim slovima: na
primer, i, ii, iii. Ukoliko je neophodno da se pre biznis plana nalaze jos neke
strane, kao $to su izjava o poverljivosti i ¢uvanju poslovne tajne, tada se i ove
strane numeriSu rimskim brojevima.

Brojevi strana e-biznis plana koji pocinju sa opisom poslovanja

obelezavaju se arapskim brojevima pocev od broja 1 pa sve do kraja,
ukljucujudi i priloge.
Izbor slova, proreda i margina: Tradicionalno se koriste slova "Times New
Roman" ili "Times Roman™ a preporuc¢uje Se veli¢ina slova 12 (12-point font
size). Neki tipova slova su pogodniji za citanje na ekranu a druga, kao sto je
"Times New Roman", su najprikladnija za pisani materijal. S obzirom da se
podrazumeva da ¢e ¢itaoci imati pisani materijal, ne preporucuje se upotreba
tipa slova pogodnih za Internet ili multimedijalne prezentacije. U svakom
slu¢aju, nikako ne treba Koristiti specijalna slova kao sto su komicna ili sa
specijalnim efektima sencenja. Skretanjem paznje c¢itaocima koriS¢enjem
specijalnih tipova slova mozete posti¢i efekat da je vas biznis plan zabavan ali
i neozbiljan i neprofesionalan.

Kada je veli¢ina slova u pitanju, nemojte smanjivati veli¢inu slova da vas
obiman plan ne bi presao zahtevani obim, niti povecavati veli¢inu da biste
nadoknadili nedostatak materijala. Nemojte ocekivati da ¢e ¢itaoci imati tako
dobar vid da vide i ono za §ta je nekima potrebna lupa. Citanje biznis plana ne
sme biti zamorno, niti neozbiljno time $to biste koristili ogromne naslove kao u
Zutoj Stampi.

Uobicajeni razmak izmedu linija je 1,5. Beline izmedu redova su veoma
vazne da ¢itanje ne bi bilo zamorno. Izuzetno, jednostruki prored moze da se
koristi ako imate duzi citat, koji je mozda i poznat onima koji Citaju vas biznis
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plan, ili specijalni tekst ako smatrate da bi ¢itaoc mogao i da preskoci taj deo ili
da ga procita samo ako je motivisan da sazna odredene detalje.

Uobicajene margine su 2,54 cm a velicina papira je A4. U svakom slucaju,

pre nego Sto dostavite biznis plan na razmatranje, proverite da li organizacija,
kojoj upucujete biznis plan na razmatranje, ima svoj stil i pravila za pisanje
biznis plana ili ¢ak i uzorak dokumenta: na primer, neke organizacije insistiraju
na unificiranoj naslovnoj strani ili zahtevaju da prilozite izjavu o originalnosti
— da vas plan nije plagijat ili kopija tudeg plana.
Gramatika i interpunkcija: Gramaticke greske, Stamparske greske |
nepostovanje osnovnih pravila interpunkcije mogu da ostave veoma los utisak
0 vama i da budu uzrok odbijanja vaseg biznis plana. Ove greske mogu da
stvore sliku o vama kao aljkavoj osobi, koja sve radi na brzinu, koja nema
strpljenja da posao zavrsi do kraja, koja ne poznaje osnovna pravila biznisa i
koja je neobrazovana. Ako ste takvi kada izlazete poslovnu ideju, takvi cete
verovatno da budete i u samom poslovanju, pa bi poveravanje finansijskih
sredstava vama najverovatnije moglo da se nepovoljno zavrsi. Greske dodatno
otezavaju Citanje, pa umesto da se citalac bavi sadrzajem predlozenog
poslovanja, on treba da tumaci $ta ste stvarno hteli da kazete i da li se radi o
Stamparskoj ili sustinskoj gresci U vasem iznoSenju poslovne ideje.

lako je nemoguce izbeci sve greske, procCitajte vas plan vise puta pre nego
Sto ga date bilo kome drugom da ga ¢ita. Zamolite prijatelje da procitaju ceo
plan ili delove plana. Ako koristite racunarske programe, neki od njih imaju
mogucnost provere ispravnosti stamparskih gresaka ili gramatike. Na primer,
cak ako je vas tekst na srpskom (a niste instalirali odgovarajucu jezicku
podrsku za srpski), a imate delove teksta na engleskom, koristite automatsku
proveru barem za engleski tekst tako sto ¢ete taj deo teksta oznaditi kao tekst
na engleskom jeziku. Da vam se ne bi crvenio tekst od brojnih predloga za
ispravke, srpski tekst oznacite da je na srpskom jeziku: u programu za obradu
teksta Word selektujte redom Tools — Language — Set Language —
Serbian (Latin). Koristite srpska slova ako je tekst na srpskom (8, d, ¢, ¢, z, 8,
d, ¢, ¢, z, dz, 1, nj) ane "c" i"s". Veoma je ruzno kada ¢irilicom kucate "nj"
umesto "nj", ili "lj" umesto "lj". Ako je bila navika da se pise "dj" kada se
koristila pisaca masina sa latinicnim pismom, nema opravdanja da ne koristite
slovo "d" kada Koristite ra¢unarski program za obradu teksta. Medutim, neke
reci koje znate da se latinicom pisu sa nj, kao na primer "konjunkcija" ne pisu
se sa nj kada se koristi ¢irilicno pismo ve¢ "nj", odnosno "konjunkcija".
Uobicajena greska kod automatizovanog prevodenja sa latini¢nog na ¢irili¢no
pismo jeste da se i engleske rec¢i pojavljuju u ¢irilici pa tako na primer "Web"
postane "NJeb" (neke karakteristicne konverzije slova koje mogu da se pojave
kada se koristi automatizovana konverzija slova su W—NJ, Q—LJ, X—DZ).
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Povezivanje i kori¢enje: Profesionalni biznis plan moze da bude ukori¢en
koris¢enjem metalne ili plasti¢ne spirale, plasticne providne korice sa prednje
strane i kartonaste korice u boji sa zadnje strane. Ne treba preterivati sa
ekskluzivnim kori¢enjem, ali izbegavajte da Koristite spajalice, heftalice ili
fascikle u kojima su listovi biznis plana nepovezani. Biznis plan je poverljiv
dokument i ne bi trebalo da se koristi povezivanje u kome bi se lako poremetio
red strana i ceo materijal rasuo u veci broj delova. Korice su posebno vazne da
se stranice plana zastite od oStec¢enja (na primer, guzvanja) Sto bi kod ¢itaoca
moglo da stvori utisak da niste pedantna osoba, iako ostecenja strane ne moraju
da nastanu vasom krivicom.
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Izvrsni rezime biznis plana

Izvrsni rezime (sazetak ili na engleskom executive summary), je najznacajniji
deo e-biznis plana. To je prvi deo, a ¢esto i jedini, koji ¢e neko da procita pre
nego sto odluci da cita ceo biznis plan. Kada investitor ili ¢lan bankarskog
odbora dobije na stotine biznis planova, a treba da odobri samo nekoliko za
finansiranje, on c¢esto donosi prvu odluku "vredno za razmatranje™ ili
"odbaciti" samo na osnovu rezimea. Investitori nemaju vremena da detaljno
Citaju biznis planove i odluku o tome da li je biznis plan vredan paznje ili je
bezvredan donose, po pravilu, samo na osnovu izvrsnog rezimea.

U ovom poglavlju bi¢e razmotrena sledec¢a pitanja: Sta je izvrni rezime?
Sta sve treba da se nalazi u rezimeu? Koliki treba da bude obim pisanog
materijala? Kada se pise izvrsni rezime?

Sta je izvr$ni rezime e-biznis plana?

Izvr$ni rezime je skraceni opis klju¢nih delova celog e-biznis plana. Namena
rezimea je ne samo da objasni osnove poslovanja ve¢ da informise i odusevi ili
barem zainteresuje investitora i one kojima je namenjen. Ako posle citanja
rezimea, investitori ili menadzerski tim razumeju o ¢emu se radi u biznis planu,
i pozele da procitaju ceo biznis plan, tada je izvr$ni rezime ostvario cilj.

Kao minijaturna verzija e-biznis plana, rezime sadrzi sve klju¢ne podatke i
najmanje jednu do dve najznacajnijih Cinjenica iz svakog dela biznis plana.
Izvrs$ni rezime treba da pruzi odgovore na sledeca pitanja:

e Kaoji su razlozi opredeljenja za izlozenu poslovnu delatnost?
e Kaoja je poslovna delatnost u pitanju i zasto bas ta delatnost?
e Kaoji poslovni model je primenjen?

e Kaoje su poslovne moguénosti?

e Sta je jedinstveno u vezi sa poslovanjem?

e Kaoji su izabrani ciljni potrosaci?

¢ Na koji nacin ¢e biti zadovoljene potrebe potrosaca?

e Dalli su proizvod ili usluga prihvatljivi za potrosaca?

e Dallije vrednost za potrosaca jasna i stvarna?

e Na ¢emu se zashiva marketinska strategija?

e Kakvo je konkurentsko okruzenje?
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e Kaoji su dugoroc¢ni ciljevi?

e Ko su ¢lanovi tima koji ¢e realizovati poslovnu ideju?
e Koja su prodajna, troskovna i profitna predvidanja?

e Koliki je iznos potrebnih novcanih sredstava?

e Dali je poslovanje realno, sprovodljivo i profitabilno?
e Koja je oc¢ekivana stopa rasta?

e Koliko je potencijalno trziste — da li je veliko?

e Dalije izabrano ciljno trziste dovoljno veliko?

e Dalli ciljno trziste ima rastuéi potencijal?

e Kakva je procena internih sposobnosti i validnosti sa stanovista nacina
realizacije proizvodnje, organizacionog modela samog preduzeca i
organizacije upravljanjem preduzeéem?

e Kakva je ukupna procena eksterne validnosti poslovanja koja proistice
iz istrazivanja trziSta i procene prihoda od prodaje?

e Kaoji rizici se o¢ekuju u poslovanju, da li postoji plan kako savladati
potencijalne probleme i da li postoji izlazna strategija?

U izvr$nom rezimeu treba izloziti pregled ukupnih poslovnih moguénosti
tako da se ¢itaocu plana omoguc¢i da shvati poslovnu logiku i organizaciju koja
stoji iza poslovne ideje. Rezime mora da prikaze sve klju¢ne podatke iz
razli¢itih delova biznis plana kao sto su finansijski i trzisni ali i interni. Rezime
mora da uveri onoga kome je plan namenjen da je poslovna ideja detaljno
razmotrena po svim aspektima poslovanja. Moguénosti i potrebe plana moraju
biti precizno izloZeni, a osnovni ciljevi koji se postizu finansiranjem poslovnog
poduhvata moraju biti jasni.

Neki delovi iz celog plana mogu biti izostavljeni u rezimeu, ali precizan
izvrS$ni rezime treba da prezentuje jezgrovita objasnjenja celog biznis plana.

Postoje preporuke $ta mora i Sta je pozeljno da bude u rezimeu. Dobro je
znati i Sta ne bi trebalo da bude u izvrSnom rezimeu profesionalnog e-biznis
plana:

e Izvr$ni rezime nije skraceni opis svega §to je u biznis planu ili opis
proizvoda. Nemojte da ponavljate recenice ili ¢itave pasuse. Posto je to
sinopsis celog biznis plana, ni jedan deo ne bi smeo da dominira u
rezimeu.

e Rezime nije sadrzaj biznis plana niti sluzi da se u njemu samo nabroje
osnovni podaci. Nemojte da piSete reCenice koje ne prenose vazne
informacije. Na primer, ako napisete da ste uradili analizu konkurencije
— to niSta ne znali jer ste to ionako morali da uradite. Umesto
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prepriavanja poznatih stvari, napisite odmah koje su vase osnovne
prednosti na trzistu u odnosu na identifikovane glavne konkurente (i
navedite glavnu konkurenciju).

e Izvrsni rezime nije reklama. lako je cilj rezimea da odusevite |
zainteresujete Citaoca da procita ceo biznis plan, preuvelicavanja i
literalno naglasavanje pozitivnih elemenata vase poslovne ideje, koje
lepo zvuci ali nije potkrepljeno ¢injenicama i brojkama, moze da
uzrokuje negativnu reakciju ¢itaoca. Na primer, mozete da ukazete na
znacaj rizika i isticanjem dobrih strana konkurencije, ali i predloge
kako da savladate ocekivane probleme. Time obezbedujete osecaj
balansa i realizma i da vas plan nije samo spisak lepih zelja. Iskusni
investitori ili menadzeri ¢e lako prepoznati samoreklamerstvo i tada ¢e
kredibilitet vaseg plana biti ugrozen.

e Savremeni racunarski programi za obradu teksta, kao sto je Word,
omogucuju da se jednostavno iskopiraju delovi teksta iz biznis plana u
rezime. Tada ¢e rezime li¢iti na karikaturu, na haljinu sasivenu od
delova i zakrpa razli¢itih boja i materijala, umesto na haljinu od jednog
celovitog materijala. Izvrsni rezime mora da bude celina: bez naglih
skokova, promena teme i ponavljanja materijala. Ne sme da izgleda
kao da je svaki deo pisala druga osoba sa drugacijim stilom. Izvrsni
rezime mora da bude kontinuirana celina u kojoj svaki naredni pasus
prirodno nastavlja ideje izlozene u prethodnom delu.

Sadrzaj izvrSnog rezimea

Sadrzaj biznis plana i sadrzaj izvr$nog rezimea zavise od toga za koga se pisu.
Ako se piSe za menadzerski tim, tada je vazno ista¢i Sta se od svakog od
¢lanova tima ocekuje u realizaciji plana. Ako se pise za investitora, tada je
veoma znacajna finansijska analiza. Investitori naj¢e$¢e nemaju znanja o
samom poslovnom procesu. Stoga je potrebno da se iz rezimea izostavi stru¢na
terminologija, a sa kojom ¢itaoci najverovatnije nisu upoznati, a biznis plan i
posebno izvrsni rezime se pisu jezikom koji je razumljiv Siroj populaciji. Ako
ipak morate da Koristite uskostru¢nu terminologiju, tada je neophodno da
objasnite znacenje upotrebljenih izraza ili fraza. Da biste napisali najbolji
izvr$ni rezime, pa i sam biznis plan, postavite sebi pitanje: koje su to ¢injenice
koje c¢itaoci plana moraju da znaju, i na koji na¢in mozete direktno i jasno da ih
uputite u sustinu vase poslovne ideje.

Jedan od efektnih nacina da zapo¢nete izvrsni rezime biznis plana jeste
kratka interesantna pric¢a koja ¢e privuci paznju Citaoca. Na primer, ako pisete
biznis plan za Belgrade Top Gifts, preduzeée koje preko Interneta prodaje
vrhunske proizvode, namenjeni da se kupuju kao pokloni ili suveniri
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proizvedeni u Beogradu, koji su to proizvodi koji ¢e biti dominantni u ponudi?
Potrebno je da ponudite Sirok dijapazon proizvoda od decjih igracaka do
ekstravagantnog nakita ili ikona.

Prica moze da po¢ne podatkom koliko je puta Beograd bio srusen od
nastanka do danas — da je to grad koji posle svakog rusenja izrasta sve lepsi,
pricom 0 neispitanim podzemnim lagumima ispod Kalemegdana koje kriju
neku tajnu, nekom ljubavnom pricom ili konstatacijom da je to tacka dodira
razli¢itih kultura, pricom o Lepenskom viru i skulpturama iz doba Rimljana, o
nekadasnjem Panonskom moru. Kao mesto sudara razli¢itih kKultura gde su se
dugo odrzali stari juvelirski zanati a pod uticajem kulturnih vrednosti Evrope,
nastali su jedinstveni primerci nakita. Jer svaki stranac koji dode u Beograd, i
zeli da sa sobom ponese unikatni predmet, zelece da ima i pricu koja je deo
vrednosti tog predmeta. A Internet je mesto koje ¢e potencijalni putnik posetiti
pre nego sto stvarno dode u Beograd i $to ¢e ga upultiti u to sta je najprikladnije
da kupi kada stvarno i dode. Ako su kupci poklona nekadasnji stanovnici
Beograda — ili Sire okoline — treba da im pomognete u izboru poklona bez
obzira da li je taj poklon namenjen nekome ko zivi u Beogradu ili Londonu.
Originalna kratka prica treba da omoguci pozitivan prvi utisak i da pruzi malo
svezine U monotoni klise velikog broja biznis planova.

Alternativni, tradicionalan, nacin da zapocnete izvr$ni rezime jeste da
odmah na pocetku napisete integralni tekst koji sadrzi misiju i viziju vaSeg
buduceg preduzeéa sa opisom glavnih poslovnih ciljeva. Na primer, Belgrade
Top Gifts je preduzeée sa dominantno elektronskim poslovanjem, koje prodaje
poklone i suvenire vrhunskog kvaliteta koji se proizvode u Beogradu ili su
karakteristicni za Beograd i Srbiju. Zatim moze da se izlozi prikaz
najznacajnijih proizvoda sa opisom kako je zamisljena kupovina, distribucija i
pruzanje ostalih usluga bilo da se kupac i mesto isporuke nalaze u Beogradu ili
inostranstvu.

Nakon uvodnog dela slede klju¢ni elementi iz svakog dela e-biznis plana
sa opisom ciljnog trzista, rezultati marketinske analize, osnovne prednosti
dobijene analizom konkurencije i vreme povratka investicija iz finansijskog
plana.

Sve §to se nalazi u biznis planu a nije od posebnog interesa za ¢itaoca i nije
od presudnog znacaja za realizaciju biznis plana, ne treba da se nalazi u
izvr§snom rezimeu. Ako niste sigurni da li treba nesto od materijala iz biznis
plana da se nade i u izvrSnom rezimeu, najverovatnije da je odgovor da je bolje
da se ne ukljucuje u rezime jer rezime mora da bude kratak i namena je da
zainteresuje citaoca.

Obavezno, u zavrsnom delu rezimea, napisite koja je svrha biznis plana.
Na primer, "Ovaj biznis plan je uraden sa ciljem da se pokrene elektronsko
poslovanje preduzeca Belgrade Top Gifts, realizuje Web strana namenjena
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poslovanju preko Interneta i dobijanje investicionih sredstava za razvojne
aktivnosti i osnivanje preduzeca." Primer engleske verzije zavrsne recenice:
"The purpose of this plan is to propose the launch of the Belgrade Top Gifts
Web site and seek funding for its development.”

Kao i u svakom drugom poslovnom dokumentu koji se upucuje nekome, i
izvr$ni rezime e-biznis plana mora jasno i precizno da istakne $ta se o¢ekuje od
onoga kome se upucuje na citanje. Na primer, ako se biznis plan pise da bi se
dobio kredit od banke, tada ve¢ u rezimeu morate da napisete da trazite kredit,
za koji period i koliki iznos kredita. Nemojte da ocekujete da ¢e kreditni odbor,
kada bude ¢itao vas biznis plan, na desetoj strani da procita $ta trazite od njih i
koliki je iznos kredita koji trazite. Ne podrazumeva se da kreditni odbor mora
da procita svih pedesetak stranica vaseg biznis plana; on mora da donese
odluku, a vas je zadatak da se dobrim izvr$nim rezimeom izborite da njihova
odluka bude u vasu korist. U protivnom, kredit ¢e dobiti neko ko ima manje
dobru poslovnu ideju ali ko zna da napise dobar biznis plan.

Obim (duzina) izvrSnog rezimea

Koliko obiman treba da bude izvr$ni rezime? Postoji jednostavan odgovor:
kratak.

Najveéi broj poslovnih ideja moze da se opise na ne vise od jedne strane.
Izuzetno, izvr$ni rezime moze da bude i duzi ali nikako duzi od dve strane.
Uobicajeno je misljenje da onaj ko ne zna da opise svoju poslovnu ideju na
najviSe dve strane, ne zna ni da postavi prioritete pa se ne ocekuje da ce
poslovna ideja biti uspesno realizovana. Posebno je vazno da efikasno
iskoristite prostor i da nemate puno belina ili drugog teksta koji ne pripada
izvrSnom rezimeu.

Poluprazna strana rezime ostavlja negativan utisak da niste imali dovoljno
informativnog materijala. Zato, izvr$ni rezime treba da bude na jednoj punoj ili
na dve pune strane, i sve strane moraju biti maksimalno iskoris¢ene bez belina.
Ako nekoliko recenica prelazi na drugu stranu, izostavite najmanje znacajan
deo i neka rezime bude samo na prvoj strani. Ako ste popunili jednu i po
stranu, dopunite izvr$ni rezime sa najinteresantnijim materijalom iz biznis
plana. Naravno, dodatni materijal mora biti i informativan i koristan.

Kada se piSe izvrsni rezime?

Vecina autora knjiga o biznis planovima preporucuje da se sa pisanjem
izvrSnog rezimea zapoc¢ne na sredini procesa pisanja biznis plana a da se zavrsi
i doradi na kraju kada je ceo biznis plan zavrsen. Tokom izrade biznis plana,
preporucuje se da procitate do tada uraden rezime i da ga doradite.
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Ne treba odlagati pisanje rezimea za kraj. Nikako ne ostavljajte rezime za
poslednji trenutak kada radite poslednje izmene i dopune. Izvr$ni rezime je i
suvise vazan da bi se radio u zurbi. Prvi utisak koji se dobije ¢itanjem izvr§nog
rezimea preslikace se na utisak da je ceo biznis plan takav, a mozda, zbog
loseg rezimea, ostatak biznis plana ostane i neprocitan. | ceo trud oko pisanja
e-biznis plana bice uzaludan.

| na kraju, kada je sve zavrseno, procCitajte vise puta izvr$ni rezime i uverite
se da je to jedna "sveza" celina, bez ponavljanja istih ili sli¢nih ¢injenica, a
koja ima prirodan tok izlaganja.
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Opis preduzeca

Biznis plan pocinje sa opisom buduceg preduzeca i planiranog poslovanja.
Stranica e-biznis plana na kojoj pocinje opis preduzeca obelezava se arapskim
brojem 1. U ovom poglavlju biznis plana treba da se iznesu sustinske ¢injenice
0 poslovnoj ideji. Potrebno je objasniti poslovni koncept, definisati industrijsku
oblast kojoj poslovanje pripada i precizirati koji sistem vrednosti se ostvaruje
poslovanjem.

Opis poslovanja

Opis preduzeca sadrzi prirodu i svrhu poslovanja uklju¢ujuéi misiju, viziju,
poslovne ciljeve, vrednost proizvoda, kao i opis poslovanja i opis proizvoda i
usluge koje se pruzaju potrosacu. Svrha je da se daju objektivna objasnjenja i
da se opravda poslovna ideja. Stil pisanja treba da bude pun optimizma i
entuzijazma.

Opis poslovanja ima dva dela, sa obaveznim i opcionim sadrzajem.
Obavezni deo sa opisom poslovnog koncepta sadrzi industrijsku analizu, izjave
0 misiji i viziji preduzeca, postavljene poslovne ciljeve, opis sistema vrednosti
koji se stvara na trzistu, a opcioni deo sadrzi biznis model i opis izvrsnih
ciljeva koji treba da se urade da bi bili ostvareni poslovni ciljevi. Deo o
proizvodu i usluzi treba na koncizan nafin da opise kako ce rezultati
poslovanja preduzeca biti prodati i isporuceni potrosacu.

Poslovni koncept

Poslovni koncept u biznis planu treba da omoguéi ¢itaocu da dobije okvirnu
sliku i odgovore na pitanja "kako ¢e preduzece poslovati” i "kako ¢e postati
uspesno 1 profitno preduzece”. Opis poslovnog koncepta zapocinje sa
industrijskom analizom.

Pod pojmom industrija, u ovoj knjizi, podrazumevacemo bilo koju grupu
preduzeca i organizacija koje posluju koristeci iste metode poslovanja ili im je
zajednicka oblast u okviru koje ostvaruju profit. lako se, kada se kaze
industrija, prvenstveno misli na takozvanu tesku industriju i manufakturu,
danas se pod pojmom industrija podrazumeva i poslovanje raznih usluznih
delatnosti. Na primer, muzicka industrija, u Sirem smislu, obuhvata sve §to se
proizvodi i sve vrste usluga koje imaju veze sa muzikom.

Na pocetku opisa preduzeca treba identifikovati industrijsku oblast kojoj
pripada poslovanje buduceg preduzeca. Odredivanje kojoj industrijskoj oblasti
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pripada preduzece treba uraditi na osnovu toga Sta se proizvodi, kako se
distribuiraju i prodaju proizvodi ili pruza usluga. Nakon toga treba uraditi
osnovnu analizu te industrije ili onog dela industrije u okviru koje se obavlja
poslovanje. Analizom industrije odreduje se kako se odvija poslovanje; na
primer, kako je organizovana maloprodaja, kako se distribuiraju informacije,
karakteristike finansijskih usluga. Analiza mora biti zasnovana na realnim,
objektivnim i proverljivim podacima koji treba da pokazu trenutno stanje ali i
mogucnosti 1 perspektivu cele industrije, a zatim implicitno i poziciju i
perspektivu predlozenog poslovanja u okviru te industrije.

Izvori informacija za industrijsku analizu mogu se dobiti od
specijalizovanih organizacija koje se time bave a mogu se na¢i i U
specijalizovanim ¢asopisima koji daju detaljne podatke, analize trenda i uticaj
razli¢itih faktora na odredene sektore poslovanja. Statisticki podaci se mogu
dobiti od drzavnih agencija koje prate sva ekonomska dogadanja i besplatno
daju na uvid prikupljene podatke i statisticku analizu ekonomskih tokova.

Generalno, malo je verovatno da cete na¢i sve ili najznacajnije podatke
koji su vazni za vase poslovanje. Nekada podaci ne mogu direktno da se
primene za vasu poslovnu ideju ili su previse opsti da bi u njima pronasli
specificne detalje koji su vama potrebni ili koji se mogu direktno primeniti na
vase poslovanje. Na primer, podatke o potencijalnom lokalnom ili svetskom
trziStu za poklone i suvenire, za preduzeca kao $to su Belgrade Top Gifts, tesko
da ¢ete naci. Najcesce neke od podataka imaju sli¢na preduzeca, koja ve¢ duze
postoje na trzistu i koji ih ¢uvaju kao svoju dragocenu poslovnu tajnu, kao i
specijalizovane konsultantske kuce koje veoma skupo prodaju takve vrste
informacija. Dobre i kvalitetne poslovne informacije su veoma skupe.

Da biste na Internetu pronasli svoje mesto, morate da pronadete gde je
mesto i pozicija vaseg preduzeca, koja se na engleskom naziva niche market
(niche je nisa, polica u prodavnici gde se nalazi vas proizvod; u ovom slucaju,
Internet je prodavnica a polica sa vasim proizvodom je vasa Web strana — kada
kupac ude u prodavnicu on moze da vidi vas proizvod na polici i da ga kupi —
kada posetilac Interneta dode na vasu Web stranu, on moze da vidi Sta
prodajete i da kupi proizvod ili plati uslugu).

Industrijska analiza koja se odnosi na poslovanje vaseg preduze¢a mora da
bude iskrena i bez preterivanja. Iskusni investitori lako prepoznaju industrijsku
analizu koja nije verodostojna ili je analiza promasila temu. Ovo je mesto na
kome mozete da se pozovete na izvore informacija, kao referenca u tekstu ili u
fusnoti strane, kako bi ¢itaoc vaseg biznis plana mogao da proveri pouzdanost
iznetih podataka.

Za neka poslovanja, a posebna za ona koja su nova i najverovatnije
nepoznata investitorima, potrebno je uraditi obimnu industrijsku analizu. Sto je
ozbiljniji posao u pitanju i $to su veée pare u igri, i kada se planira da

Miroslav Lutovac i Dejan ToSi¢ © 2006



Biznis plan za elektronsko poslovanje 29

preduzece ima dominantnu ulogu u nekoj industrijskoj oblasti, to je
industrijska analiza znacajnija.

Ukoliko se radi o malom preduze¢u, tada nije neophodna opsezna
industrijska analiza, ali bi bilo korisno dati prikaz barem opsteg stanja i
trendova. Jedna strana ili najvise dve strane teksta, ako se daju tabele i
grafikoni, bi¢e sasvim dovoljni za dobar biznis plan. To svakako ne treba da
bude obimna industrijska studija.

Svrha industrijske analize treba da pokaze okvirnu sliku gde se nalazi
pozicija buduceg preduzeca. Na primer, ako Zelite nekome u Americi (ko ne
zna ni gde je Evropa) da slikovito pokazete gde se nalazi vasa kuca, prva slika
je slika nase planete iz svemira, zatim slika na kojoj se prepoznaju kontinenti,
pa slika Srbije u Evropi, zatim zumirate na Beograd u Srbiji, da biste na kraju
dali plan grada i deo u Beogradu gde je vasa kuca, a poslednja slika je slika
vase kuce. Sli¢no je sa biznis planom: polazite od prve krupne slike, a to je
industrijska analiza, a zatim zumirate i postepeno upoznajete Citaoca biznis
plana sa sve vise detalja, pa sve dok ne dodete do najsitnijih pojedinosti koje su
karakteristi¢ne za vase poslovanje.

Biznis slucaj #2:

Tradicionalna industrijska analiza je manje kriti¢na u pisanju biznis
plana za biznis slucaj. Menadzerski tim postoje¢eg preduzeca zna puno o
industrijskoj oblasti u kojoj se posluje i oni ve¢ imaju i okvirnu i detaljnu
sliku industrijske oblasti.

Medutim, nece biti beskorisno ako osvetlite industrijsku oblast sa
najvaznijim podacima, a posebno sa podacima koji se odnose na
elektronsko poslovanje. Na primer, ako napisete podatak da je prema
Forrester Research (i date referencu, na primer, Kessler, 2003) elektronsko
poslovanje zabelezilo prodaju u iznosu od 12,2 milijarde americkih dolara u
2003. godini, a od ¢ega je u vasoj industrijskoj oblasti 14%, tada vas biznis
plan dobija proverljive podatke i daje kredibilitet vasim poslovnim idejama.

Pretpostavimo da zelite da otvorite novi restoran u industrijskom delu
grada. Analiza i globalni plan razvoja grada, broj prodatih kuca i struktura
njihovih kupaca mogu da pokazu da ¢e postojati potreba za restoranom
drugacije vrste od onih koji postoje u tom kraju; na primer, umesto
atraktivnih mesta okupljanja za mlade, ili skupih i ekskluzivnih restorana,
analiza pokazuje potrebu za nekonvencionalnim restoranom sa doma¢om
kuhinjom ali i ambijentom u kome ¢e se organizovati izlozbe, prezentacija
kulturnih ostvarenja i online aukcijske kupovine. Ovo je primer kako u
klasi¢an vid poslovanja ukljucujete elektronsku kupovinu kroz
organizovanje drustvenih zabavnih programa. Biznis slucaj za restoran je
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ostvarivanje prihoda od provizije za sve online prodaje u restoranu.
Alternativa je, da pod nazivom "gosti spremaju”, omogucite da se spremaju
jela za sve posetioce po receptima gostiju, s tim da se dodeljuje nagrada za
najbolji recept, i tada gosti kupuju poklone preko Belgrade Top Gifts.

Ono sto je potrebno da bude u industrijskoj analizi biznis slucaja, u e-
biznis planu, je:

o konzistentnost elektronskog poslovanja sa istorijskim i trenutnim
poslovanjem preduzeca,
o analiza koja pokazuje zasto bi ova poslovna inicijativa trebala da se

podrzi umesto nekih drugih, i
o pozitivan i negativan uticaj okoline i industrijskih trendova za

predlozeni biznis slucaj.

Poslovna inicijativa bi morala da bude relativno nova i primenjiva kao
poslovni poduhvat sa dovoljno dobro struktuiranim informacijama. Treba
iskoristiti sve sto moze doprineti realizaciji plana. Na primer, "nakon
donosenja zakona o elektronskoj trgovini veliki broj potroSaca ¢e napustiti
klasi¢an vid kupovine sto ¢e smanjiti prihode™ ili "novi zakon o ekologiji
stimuliSe investitore i neprofitne organizacije da ulazu znacajna sredstva u
oblast kojom se bavi preduzece, pa bi uvodenje novih servisa moglo da
omoguci dobijanje donacija ili povoljnih kredita".

Misija se pise posle industrijske analize, u kojoj je prikazana okvirna slika
poslovanja u odredenoj industrijskoj oblasti, sa ciljem da se ¢itaoc odmah
fokusira na opravdanost postojanja preduzeca i da bi se objasnio znacaj iz ugla
industrijske analize.

U fazi pisanja biznis plana, dok je poslovna ideja jos uvek u mislima i dok
ne postoji preduzece, misija treba da odredi pravac razvojnih aktivnosti i
trziSna istrazivanja koja tek treba da budu uradena. Sa zavrsetkom biznis plana,
a posebno kada preduzece poc¢ne da posluje, misija moze da dozivi znacajnije
izmene u zavisnosti od toga kakvi su rezultati analiza i kakvi su realni uslovi
poslovanja.

Ne preporucuje Se pisanje misije po zavrSetku izrade biznis plana. Misija,
koju ste odredili na pocetku izrade biznis plana, moze neznatno da se menja
kako razvijate svoju poslovnu ideju, ali ipak, mora biti kompletna i dovoljno
precizna ve¢ na samom pocetku pisanja biznis plana. To je neophodno da bi
mogli da budu odredeni ostvarljivi ciljevi i realna vrednost proizvoda.

Pisanje izjava o misiji i viziji preduzeca nisu dovoljni da bi ¢itaoc biznis
plana, a posebno investitor, imao kompletnu sliku o poslovnoj ideji. Odmah
posle misije i vizije, potrebno je da se postave poslovni ciljevi koji pokazuju
Sta stvarno ostvarujete svojim postojanjem na trzistu i kako nameravate to da
uradite. Poglavlje sa poslovnim ciljevima uglavnom sadrzi ve¢i broj ciljeva, ne
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manje od pet. Kao i misija i vizija, i ciljevi su izjave koje jednostavnim, jasnim
I konciznim iskazima opisuju ili objasnjavaju akcije koje ¢e biti preduzete u
poslovanju.

Osim misije (koja daje odgovor na pitanje svrhe postojanja preduzeca),
vizije (koja upucuje gde ¢e preduzece biti u buducnosti), ciljeva (stremljenja u
ostvarivanju misije i vizije), potrebno je opisati i poslovnu strategiju i izvr$ne
ciljeve koji treba da daju odgovore na pitanja kada ce biti realizovana poslovna
ideja, gde ¢e se odvijati poslovanje, ko ¢e biti odgovoran za uspe$no
poslovanje i u kojoj meri ¢e biti uradene sve aktivnosti.

Ostvarivanje postavljenih ciljeva se nece desiti samo od sebe. Najmanje
jedan projekat mora da se zapo¢ne da bi se uspesno izvrsili svi izvr$ni ciljevi i
sve aktivnosti koji su predvidene opstim poslovnim ciljevima. Priroda i obim
projekta se izrazavaju kroz izvrsne ciljeve i poslovne procese, pa je stoga
neophodan i akcioni plan za realizaciju opstih poslovnih ciljeva.

Mora postojati jasna i precizna veza izmedu opstih ciljeva, njima
podredenih projekata i aktivnosti izvr$nih ciljeva. Za razliku od opstih ciljeva
koji su generalni iskazi o tome s§ta treba da se uradi, izvr$ni ciljevi su
specifi¢ni, odredenog su vremenskog trajanja, merljivi i uvek je moguce
proveriti da li se ispunjavaju uslovi neophodni za ostvarivanje postavljenih
ciljeva.

Veliki broj biznis planova ne sadrzi izvr$ne ciljeve i akcioni plan. Kako
svaki poslovni cilj ima veliki broj aktivnosti, opisivanje svih izvrsnih ciljeva bi
znacajno povecalo obim biznis plana. Postoji opasnost da opis izvrsnih ciljeva
dominira biznis planom, koji bi tada vise licio na plan poslovanja. Previse
detalja skre¢e paznju sa strategijskog na operativni plan. Konacno, iz
prakti¢nih razloga, brojni specifi¢ni detalji se ne mogu sagledati u fazi kada
poslovnu ideju tek treba da proverite i da utvrdite da li je ona profitabilna.

Detalje pojedinih aktivnosti izvr$nih ciljeva moZete najbolje da napisete sa
pojedincima koji su zaduzeni za realizaciju i koji neuporedivo bolje poznaju
neophodne operativne detalje. A u fazi pisanja biznis plana jos uvek nemate ni
zaposlene, ni odobrena finansijska sredstva pa nemate koga da pitate, niti imate
para da platite da to neko uradi umesto vas.

Postoje slucajevi kada je potrebno opisati izvr$ne ciljeve. Na primer, u
biznis planu koji prezentuje biznis slucaj ili ako se radi 0 malom preduzeéu sa
relativno malim brojem poslovnih ciljeva, moguce je predvideti osnovne
izvrsne ciljeva. Opisivanjem karakteristi¢nih aktivnosti pokazujete da je biznis
ideja ostvarljiva i da kao vlasnik preduzeca znate $ta radite. Time biznis plan
znacajno povecava kredibilitet kod investitora.

Deo biznis plana u kome se opisuje vrednost proizvoda treba da pruzi
odgovor na pitanje “zasto?". Ako su odgovori na pitanja "sta?" u misiji i viziji,
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"kako?" u poslovnim ciljevima, "kada, gde, ko i koliko?" u izvr$nim ciljevima,
nedostaje odgovor na pitanje "zasto?".

Neko ¢e pomisliti da je odgovor na ovo pitanje da svaki vlasnik preduzeca
hoce da se obogati. Odgovor u biznis planu treba da bude iz ugla potrosaca, a
ne vlasnika preduzeca. Vrednost proizvoda opisuje se kroz korist koju potrosac
dobija kupujué¢i proizvode ili usluge preduzeéa ili kroz potrebu koja se
zadovoljava. Drugim rec¢ima, u biznis planu treba dati odgovor na pitanje zasto
bi potrosa¢ kupio to sto vase preduzeée prodaje?

Posto se vrednost proizvoda u elektronskom poslovanju posmatra iz ugla
potrosaca, ona se izrazava Kroz:

e najnizu cenu (buy.com),

e superiorni servis Koji se pruza potroSacu (amazon.com),

e suzavanje pretrage u broju proizvoda (autobytel.com),

e nalazenju cena proizvoda (deal-time.com),

e nalazenju najprikladnijih proizvoda (dell.com), ili

e proviziji od prodaje proizvoda izlozenih na nisi u Internet prodavnici

(anything left-handed).

Ovo je najbolje mesto u e-biznis planu na kome citaoc plana moze prvi put
da procita 0 potencijalnom kupcu proizvoda buduéeg preduzecéa. lako ce
informacije o trzistu biti detaljno obradene u poglavlju sa analizom trzista,
mudro je da se ve¢ na ovom mestu identifikuju i nabroje primarno, sekundarno,
a po potrebi, ostalo trziste.

Opcioni deo opisa preduzeca i poslovanja je opis poslovnog modela po
kome c¢e biti organizovano vase poslovanje. Na primer, to moze biti:

e online robna trgovina preko koje se kupuje i plac¢a proizvod ili usluga i

organizuje distribucija do krajnjeg korisnika,

e provizija za finansijske transakcije preko Interneta,

e aukcijska online prodaja,

e posredovanje u sklapanju poslovnih aranzmana,

e ucenje na daljinu i izdavanje diploma o ste¢enom znanju,

e drustveni portal koji se iznajmljuje za reklamiranje.

Investitori mogu da budu impresionirani kada u biznis planu vide
klasifikaciju izvrsnih ciljeva u jedan ili vise poslovnih modela koji jezgrovito
oznacavaju sve poslovne aktivnosti.

Biznis model je metoda koja se primenjuje u poslovanju a kojom

preduzece ostvaruje prihode neophodne da bi se odrzalo na trzistu. Dve kljuc¢ne
komponente biznis modela su vrednost proizvoda i model ostvarivanja prihoda.
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Cesto, tesko je ukljugiti izvr$ne ciljeve u samo jedan poslovni model. Na
primer, osnovni poslovni model Belgrade Top Gifts je virtuelna trgovina ali
isto tako obezbeduje korist za potrosace i prihode od pridruzenog poslovnog
modela kroz aukcijsku prodaju. Ne treba preterivati sa velikim brojem biznis
modela i dovoljno je ostati na jednom ili dva. Veliki broj biznis modela moze
da bude znak investitorima da niste sposobni da se usmerite na najvaznije i da
u sustini ni jedan od modela ne biste znali da realizujete. Broj biznis modela za
elektronsko poslovanje je veoma veliki i stalno se predlazu novi modeli:

e Profesor Michael Rappa je razvrstao preko 30 biznis modela u devet
kategorija u Business Models on the Web
(http://ecommerce.ncsu.edu/business_models.html).

e Profesor Lynda Applegate je u Information Technology and the Future
Enterprise: New Models for Managers dala detaljan opis poslovnih
modela razvrstavajuéi ih po prihodu, ceni i trendovima koji uticu na
razvoj model (vise informacija se moze naci preko amazon.com).

e Peter Weill i Michael Vitale su u knjizi Place to Space: Migrating to
E-Business Models (vise informacija se moze na¢i preko amazon.com)
dali drugaciji pristup: umesto spiska razli¢itih modela, ponudili su
osam razli¢itih atoma modela koji se mogu kombinovati i tako
generisati bilo koji od slozeniji modela (kao sto se molekuli sastoje od
razli¢itih atoma).

Deo u kome se opisuju proizvodi ili usluge moze da sadrzi i osnovne
karakteristike proizvoda (iskljucivo iz ugla potrosaca a ne i neke specifi¢ne
tehnicke Kkarakteristike). Na primer mogu biti opisane funkcionalne
karakteristike, dizajn, stil ili mogucnost izbora boja.

Opis proizvoda i usluga treba da bude dovoljno informativan da bi ¢itaoc
biznis plana mogao da stekne jasnu sliku i da bi se zainteresovao za proizvode.
Previse detalja moze da zbuni citaoca ili da prouzrokuje da citaoc izgubi
interes da cita biznis plan. Ako se radi 0 neuobi¢ajenom proizvodu, koji ne bi
mogao lako da se opise, preporucuje se da se ukljuce slike ili skice proizvoda.
Ako je u ponudi veliki broj proizvoda, treba osvetliti samo najznacajnije a
detaljna lista proizvoda moze biti uklju¢ena u delu sa prilozima. Proizvodi i
usluge se opisuju u biznis planu tako da se istakne sta je interesantno (benefit)
za potrosace a ne za vlasnika firme ili zaposlene.

Opis proizvoda i usluga treba da uveri citaoce biznis plana da preduzece
ima jedinstven proizvod (jedinstvenu ponudu, Unique Selling Proposition,
USP) koji se razlikuje od proizvoda konkurencije i koji ima svoje trziste. U
marketingu, USP oznafava koncept koji se koriste u uspe$noj marketing
kampanji kao Sablon kojim proizvod postaje brend. Detalji po kojima je
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proizvod bolji od konkurentskih bi¢e dati u delu sa analizom konkurencije.
Medutim, preporucuje se da se i u ovom delu biznis plana objasni po ¢emu se
proizvod razlikuje od ostalih na trzistu, a posebno oni detalji koji su vazni za
ostvarivanje sto vece prodaje.

Sto pre &itaoc shvati zasto su proizvod ili usluga bolji od onoga 3to veé
postoji na trzistu, to su veée Sanse za pozitivhu odluku i podrsku poslovnoj
ideji. Ponekad je dobro povezati vrednost proizvoda sa problemima na koje
potroSa¢ moze da ima u procesu narucivanja kod konkurencije ili njihovu
neadekvatnu podrsku kupcima posle prodaje (after-sale support). U svakom
slu¢aju, sve §to moze da uveri potencijalnog investitora da preduzeée ima
proizvod Kkoji ¢e se dobro prodavati, i ostvariti prihod, treba da bude u ovom
delu biznis plana.

Konac¢no, u biznis plan treba da ukljucite sve one informacije za koje
smatrate da su vazne za investitore, ili one za koje mislite da ¢e citati e-biznis
plan i donositi odluku o vasoj poslovnoj ideji. Na primer:

e Bilo koja jedinstvena <cinjenica ili specijalna karakteristika o
poslovanju koja privlaéi potrosace ili podstice uspeh poslovne ideje.

e Pravnu i vlasnicku formu preduzeca: osniva¢ moze da bude jedan
vlasnik — preduzetnik, ortacko drustvo (osnivaci su dva ili vise fizicka
ili pravna lica), drustvo sa ograni¢enom odgovornoscu, ili akcionarsko
drustvo.

e Ako se radi 0 malom preduzecu, preporucuje se da se u ovaj deo biznis
plana ukljuci opis menadzerskog tima sa kratkim rezimeima. Ako se
radi o veéem preduzecu, u posebnom delu dajte detaljan opis
menadZmenta.

e Ako je vazno, napiSite gde ¢e biti fizicka lokacija buduceg preduzeéa
(na primer, ako koristite sredstva Fonda za razvoj ili posebna sredstva
namenjena preduzec¢ima koja se osnivaju u nerazvijenim podruc¢jima i
podru¢jima koja imaju manje stope poreza).
Ukoliko preduzece nastaje od ve¢ postojeceg preduzeca, kao na primer u
slucaju osnivanja spin-off firmi, istorijat i pozicija postoje¢eg preduzeca na
trziStu mogu biti prikazani u osnovnim crtama.
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Misija | vizija
Svako preduzeée mora da ima svrhu svog postojanja i viziju sta bi trebalo da se
ostvari u zivotnom veku preduzeca. Misijom treba da se objasni zasto
preduzece treba da postoji. Vizija definiSe kuda preduzece ima nameru da se
kre¢e u svom poslovanju. lzjava o misiji je orijentisana na sadasnjost, za
razliku od vizije koja je okrenuta buduénosti iz ugla sta bi preduzece zZelelo da
postane. Vizija je uglavnom apstraktna, dok misija treba da bude realisti¢nija.
Neka preduzeca imaju celovit tekst sa misijom i vizijom i ne razdvajaju ih na
dve odvojene izjave. U biznis planu, misija i vizija treba da pruze odgovor na
pitanje "s$ta?": misija daje odgovor na pitanje “"Sta je preduzece?", a vizija
odgovor na pitanje "sta ¢e preduzece da postane u buducnosti?".

Kada pripremate biznis plan, (1) polazite od stanja u industrijskoj oblasti,
(2) iskazujete sta ¢e preduzeCe da postane u buducnosti kroz viziju,
(3) definisete misiju kao da preduzeée ve¢ postoji, (4) postavljate ciljeve koje
treba ostvariti, i (5) birate strategiju za realizaciju ciljeva. Neki autori
preporucuju da se ovim redom prezentuje i u biznis planu, zato Sto se
(1) vizijom opisuje kako vi zelite da vas drugi vide, a zatim (2) u misiji iznosite
interne karakteristike. Medutim, mi preporucujemo da se u e-biznis planu
najpre izlozi misija, kao nesto Sto se ve¢ desava, pa tek onda vizija, koja tek
treba da se dogodi u buducnosti. Prethodnom analizom industrijske oblasti vi
ste u biznis planu (1) izneli sta se desavalo u proslosti do dana pisanja biznis
plana, (2) misijom objasnjavate Sta se sada desava sa vasim preduzeéem, a
biznis plan je pocetak tih aktivnosti, pa tek onda (3) u viziji iznosite gde bi
zeleli da budete posle nekoliko godina poslovanja.

Misija

Misija (mission) je izjava kojom se definiSe samo preduzece i svrha postojanja
preduzeca. Misija treba da pruzi odgovore na pitanja: koja je vrsta poslovanja
koje se obavlja osnivanjem preduzec¢a i ko su potroSaci Cije potrebe se
zadovoljavaju poslovanjem. To je opipljiv imidz poslovanja. Pise se u

sada$njem vremenu objasnjavajuéi ¢emu sluzi preduzece i $ta ¢e da se postigne
osnivanjem preduzeca.

Misija mora da bude kratka i koncizna; definiSe Sse naj¢esé¢e samo jednom
reéenicom, a ako je neophodno, najvise jednim kratkim pasusom koji ne bi
trebalo da ima vise od 25 reci. Neki autori knjiga o biznis planovima
preporuc¢uju da misija treba da bude dovoljno kratka da bi i zaposleni i
potrosac¢i mogli lako da je zapamte i ponove.
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Postoji vise definicija misije, a sve su veoma sli¢ne. lzjavom o misiji se
objavljuje ¢emu preduzece tezi i Sta namerava da postane ili ostvari. To je
razlog postojanja preduzeca, odnosno proklamacija zaSto postoji, uz
objasnjenja kojoj vrsti potrosaca sluzi. Pazljivo i dobro napisana misija treba
precizno da opisuje preduzece i da bude inspiracija za one koji treba da daju
svoj doprinos poslovnom uspehu.

Kao sto je proces pisanja biznis plana vazniji od postojanja samog biznis
plana, tako je i proces pisanja misije vazniji od postojanja izjave 0 misiji
(pogotovo ako je ona rutinski uradena samo zato $to mora da postoji u biznis
planu). Kroz proces pisanja misije mogu se razjasniti razlozi postojanja
preduzeca Kkoji su ¢esto nejasni i magloviti na pocetku pisanja plana. Takode,
0sim razjasnjenja Svrhe postojanja preduzeca, mogu se uodciti motivacioni
elementi koji vode ka poslovnom uspehu.

Kada se pise biznis plan za e-biznis slucaja, treba da se objasni kako ¢e
elektronsko poslovanje doprineti ostvarivanju misije postojeceg preduzeca.

Misija moze da se gradi na razli¢itim elementima:

1. proizvod — Kkoja je svrha postojanja proizvoda ili usluge i na koji na¢in
ona ispunjava potrebe potrosaca ili kako uti¢e da zivot potrosaca bude
bolji,

2. potrosa¢ — koja je ciljna grupa kupaca vasih proizvoda ili korisnika
vasih usluga,

3. vrednost — u ¢emu Se sastoji jedinstvenost proizvoda koja ¢e obezbediti
uspesno poslovanje i po ¢emu je proizvod bolji od konkurencije,

4. poslovna filozofija preduzeca ili ¢injenice koje inspiriSu zaposlene i
menadzerski tim.

Misija treba da sadrzi elemente koji su

e putokaz za potroSace ka preduzecu,

e prepoznatljiva vrednost proizvoda i usluga na trzistu, i

e motivacioni alat koji drzi zaposlene na okupu.

Pisanje misije je jedan od najizazovnijih zadataka u izradi biznis plana zato
Sto je potrebno dati svrhu postojanja preduzeéa u Sirem smislu i objasniti
sustinske razloge osnivanja preduzeca, a bez koris¢enja stru¢nih detalja i
izraza.

lako je dobro da misija bude pisana u nadahnutom stilu, treba voditi racuna
i 0 tome da bude realna. Na primer, misija Belgrade Top Gifts jeste da bude
vodec¢e preduzeée koje preko Interneta prodaje poklone i suvenire vrhunskog
kvaliteta koji su karakteristi¢ni za Beograd i Srbiju.
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Biznis slucaj #3:

Misija nije neophodna kada se pise e-biznis plan kao biznis slu¢aj. Ako
ve¢ postoji preduzece koje ima svoju misiju, i misija biznis slucaja je ista ili
treba da bude u cilju ostvarivanja misije postoje¢eg preduzeca.

Najjednostavnije je da se u biznis plan (biznis slu¢aja) prepise misija
preduzeca i objasni kako ¢e inicijativa za elektronsko poslovanje pomo¢i da
se realizuje misija celog preduzeca.

Alternativa pisanju misije jeste da se prezentuje "iskaz o svrsi projekta”
koji sadrzi sve karakteristike misije preduzeca kao $to su vizionarski aspekt
u najsirem smislu. Da bi ideja o pokretanju poslovne inicijative kao
elektronskog poslovanja dobila podrsku, neophodno je da i misija biznis
slu¢aja bude u saglasnosti sa misijom preduzeca; u protivnom, rizikujete
zestoko suprotstavljanje pojedinih ¢lanova menadzerskog tima i odbijanje
vase poslovne ideje.

U konzervativnim sredinama, ako preduzeée nema izjavu o misiji, tada
nikako ne smete da namecete pravila poslovanja postoje¢em
menadzerskom timu istovremeno sa predlaganjem nove poslovne ideje za
elektronsko poslovanje. Pokusajte da opisete svrhu vase poslovne ideje
jezikom koji je prihvatljiv i za one koji donose odluku.

Svrha nove poslovne ideje za elektronsko poslovanje moze da bude
objasnjena i konkretnim primerom. Recimo, Wolfram Research, Inc.,
Champaign, USA, jedan od dva vodeca svetska proizvodaca i distributera
matematickog softvera, prodaje aplikativne programe drugih preduzeca
preko svoje prodajne mreze. Po¢etkom 2006, Wolfram Research donosi
odluku da iskljucivo elektronski prodaje softver preko Interneta
(download), a klasi¢na prodaja softvera u kutijama, na CD-ovima i sa
Stampanim uputstvima, je prekinuta. Ne samo da je uveden novi dopunski
model elektronskog poslovanja preko Interneta, ve¢ je klasi¢an model
poslovanja prekinut.

Izjava 0 misiji je pocetna tacka iz koje treba da se logic¢no izvedu poslovni
ciljevi a zatim i izvrs$ni ciljevi i rezultati koji su merljivi 1 koji se mogu
kvantitativno izraziti. A posto od misije sve pocinje, to je o€igledno kriticna
tacka poslovanja.

Izjava o misiji ima nekoliko klju¢nih karakteristika:

e Vizionarstvo — izjava 0 misiji pomaze da se razume poslovanje
preduzeca Sa stanovista U cemu se sastoji poslovanje i kako zaposleni
mogu da doprinesu da se dostigne i ostvari to stremljenje. Stoga, misija
Cesto sadrzi reci 1 izraze kao Sto su "biti najbolji”, "najvisi kvalitet",
"vrhunska usluga™ i "u celom svetu™.
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Sirina — preduzeée ne moze da misli na sve ljude i da zadovolji sve
potrebe, ali ipak misija ne bi trebalo da ogranicava oblast delovanja,
ekspertize ili usluge na veoma usku delatnost. To posebno vazi za
elektronsko poslovanje koje se razvija velikom brzinom, koje se
svakodnevno menja pod uticajem novih zahteva i zelja potrosaca.
Stoga, misija mora da ima dovoljno Sirine da se u nju uklope i novi
poslovni modeli i stalne izmene u poslovanju kojima se ugada
potrosackim zahtevima, a da nije potrebno da se svake godine koriguje
izjava 0 misiji. Tako na primer, znac¢ajne promene u industrijskom
sektoru (na primer u masinskoj i elektronskoj industriji), nova pravila u
oblasti visokoskolskih ustanova i novi zakoni (kao sto je novi zakon o
elektronskom poslovanju) mogu da pokazu da je broj studenata neke
Skole koji zeli da studira elektronsko poslovanje znacajno veci od onih
koje interesuju tehnicke discipline (prvenstveno zato $to imaju bolju
perspektivu za brze zaposljavanje). lako bi u novim uslovima misija
skole bila drugacija, mudro bi bilo da misija bude dovoljno siroka i da
moze da sadrzi svrhu postojanja i za tehnicke discipline i za
elektronsko poslovanje.

Realizam — misija i vizija moraju da imaju znacajnu dozu realizma i da
stvaraju osecaj ostvarljivosti. Ako misija ukljucuje sve ili obecava
previse, t0 neée pomoc¢i da se razume svrha postojanja preduzeca.
Prenaglasena i nerealna misija ne daju kredibilitet preduzecu. Direktna
I jasna ali snazna izjava o misiji je neuporedivo efikasnija. Na primer,
kompanija Microsoft, lider u prodaji kompjuterskog softvera, imao je
do 2002. godine misiju kojom je tvrdio da omoguéava da ne samo
preduzeta ve¢ i pojedinci Sirom sveta mogu da iskazu Ssvoje
mogucnosti I potencijal ("To enable people and businesses throughout
the world to realize their full potential™). Ova misija, koja nadahnuta,
vizionarska i Siroka, pokazala se i realnom zato sto je Microsoft uc¢inio
raCunarske sisteme dostupnim Sirokim slojevima i oslobodio ljude
monotonog posla tako da je omoguéeno da se istaknu kreativnost i
produktivnost svakog pojedinca. Medutim, od 2002. godine je
promenjena misija: "To empower people through great software -- any
time, any place, and on any device". Neki autori knjiga o biznis
planovima smatraju da je ova misija korak u nazad pa ¢ak i nerealna.
Da li je obecanje da ¢e "mocni softver osposobiti ljude da rade u bilo
koje vreme, na bilo kom mestu i na bilo kom uredaju” realno ili nije?
Koliko god danas ova misija izgledala nerealna, prvobitna misija je
verovatno bila manje realna u vreme kada je definisana. Vreme ¢e
pokazati koliko je realan danas$nji vizionarski deo misije kompanije
Microsoft.
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e Motivacija — misija bi trebala da bude napisana tako da inspirise i
ostvaruje osec¢aj odanosti ne samo kod zaposlenih ve¢ i kod partnera,
finansijera (kroz investicije i donacije), pa 1 potroSaca. Neke
organizacije isti¢u upravo inspirativnu vrednost svoje misije kroz
poslovnu filozofiju.

e Konciznost — napisati dobru misiju sa ne vise od 25 rec¢i i sa svim
navedenim karakteristikama izgleda kao nemoguéa misija. Pa ipak,
trud ulozen u izradu dobre misije moze visestruko da se isplati.

e Jednostavnost i razumljivost — misija ¢e biti ubedljiva i razumljiva ako
koristite jednostavne i uobiCajene iskaze a bez upotrebe tehnickih i
specifi¢nih izraza. Ne preporucuje se upotreba zargona i tehnoloskih
fraza koje su poznata samo onima koji se bave delatno$¢u preduzeca.
Dobar test je da svoj iskaz o misiji date nekoj starijoj osobi; proverite
da li ¢e i ona razumeti sta ste hteli da kazete.

Na primer, misija Belgrade Top Gifts je jednostavna i razumljiva (prodaje
poklone i suvenire), Siroka (prodaja preko Interneta ne isklju¢uje nove
poslovne modele), realna (prodaja koja je uobiCajena u danaSnje vreme),
motivaciona (proizvodi vrhunskog kvaliteta), kratka (25 rec¢i) i vizionarska
(vodece preduzece za prodaju proizvoda karakteristi¢nih za Beograd i Srbiju).

Nekada je najbolji na¢in da se razume $ta je misija taj da se pogleda $ta su
neke uspesne kompanije izabrale za izjavu o misiji. To ne znaci da treba da
kopirate tude misije, a pogotovo ne da kopirate misije vase konkurencije, jer
¢ete da izgubite prednosti koje ima vaSe preduzeée. Pozeljno je da se
razlikujete od konkurencije. Kona¢no, misije su obi¢no zasticene od kopiranja
pa mozete podle¢i zakonskim sankcijama ako koristite tudu izjavu o misiji.
Medutim, mozete da koristite delove ili fraze iz drugih misija ili da primenite
slican stil pisanja.

Misije uspesnih kompanija se mogu naci na Internetu:

e McDonalds: "McDonald's vision is to be the world's best quick service
restaurant experience. Being the best means providing outstanding
quality, service, cleanliness, and value, so that we make every
customer in every restaurant smile.” lako je misija nesto duza, ima sve
klju¢ne elemente. Vizionarstvo — najbolji restoran brze hrane u celom
svetu (world's best quick service restaurant). Sirina — da je svaki
potrosa¢ u svakom restoranu nasmejan (make every customer in every
restaurant smile). Realizam — nema izraza koji su neuobicajeni i koji
mogu dovesti u pitanje ostvarljivost poslovanja. Motivacija — visok
nivo kvaliteta, usluge, cistoée i vrednosti proizvoda (outstanding
quality, service, cleanliness, and value). Jednostavnost i razumljivost —
upotrebljeni su jednostavni iskazi koje mogu da razumeju i oni kojima
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engleski nije maternji jezik. Oni koji su posetili restorane McDonalds
mogli su da se uvere da misija nije reklamerski slogan ve¢ da je svaka
re¢ U misiji u potpunosti realizovana u praksi.

e Levi-Strauss: "We will market the most appealing and widely worn
casual clothing in the world. We will clothe the world.” Ova misija je
kratka 1 inspirativna; napisana je nadahnutim stilom. Vizionarstvo —
umesto da napisu da ¢e biti najbolji, oni ¢e obuci ceo svet u njihovu
odecu (clothe the world). Sirina — biée prisutni na svetskom trzistu bez
ograni¢avanja poslovnog modela (market the most ... in the world).
Realizam — nema niceg nerealnog a vrednost proizvoda je u tome da ¢e
biti trazeni i a njihova odeca dugo nosena (the most appealing and
widely worn casual clothing). Motivacija — kvalitet i dugotrajnost.
Konciznost — ima manje od 25 re¢i, ali je re¢eno 0no §to je najvaznije.
Jednostavnost i razumljivost nekada ne mogu da se postignu u punoj
meri, pogotovo ako misija treba da bude nadahnuta i inspirativna, kao
Sto je ova.

e OHCHR: "The mission of the Office of the United Nations High
Commissioner for Human Rights (OHCHR) is to protect and promote
all human rights for all." Misije mogu da se koriste i za neprofitne
organizacije kojima takode treba biznis plan da bi prikupile neophodna
finansijska sredstva. Vizionarstvo — ljudska prava za sve na celom
svetu (all human rights for all). Sirina — nema ograni¢enja u tome kako
¢e ostvariti misiju. Realizam — zaStita i promocija (protect and
promote), ako je zastita nerealna iz prakti¢nih razloga, druga re¢ daje
realizam da ¢e makar promovisati svoje ideje. Motivacija — ljudska
prava kao univerzalna prava (human rights). Konciznost — ako se
izuzme naziv organizacije, broj re¢i je manji od 10. Jednostavnost i
razumljivost su takode odlika ove misije.

Sada kada znamo kako treba da izgleda izjava o misiji i koje su njene
karakteristike, mozemo da razmotrimo prakti¢ne korake u razvoju misije za
novo preduzece.

Ukoliko se radi o velikoj kompaniji, to je dugotrajan posao koji ¢e uraditi
specijalizovana organizacija bilo da se radi o misiji za novo preduzece ili je
potrebno da se revidira postojeca izjava 0 misiji. Mala i srednja preduzeca,
najverovatnije, iz ekonomskih razloga nece angazovati eksperte za izradu
misije, ve¢ ¢e sa zaposlenima, perspektivnim menadzerskim timom, pa i sa
potroSacima, pokusati da pronade najprikladniju misiju.

Kako je ova knjiga prvenstveno namenjena studentima, koji ce
najverovatnije pisati misiju za biznis slucaj elektronskog poslovanja postojeceg
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preduzeca, kao i preduzetnicima, koji imaju ograni¢ena finansijska sredstva za
ovakve namene, izlozicemo niz prakti¢nih savete koji bi mogli da budu korisni.

Kao prvo, u proces pisanja misije treba da budu ukljuceni svi koji su ili ¢e
biti na neki na¢in deo tima Koji realizuje poslovnu ideju za elektronsko
poslovanje. Cak i oni za koje mislite da nemaju $ta da kazu, treba da budu
ukljuceni u ovaj proces. Ako neko i ne predlozi niSta korisno, njihovi
komentari mogu biti i te kako korisni jer ¢e dati videnje iz ugla koji je mozda
blizi i prirodniji potrosac¢u od onih koji stvaraju i nose poslovni proces.

Tipican proces izrade misije bi mogao da bude slede¢i:

e Napisite pet do deset re¢i ili fraza koje najbolje opisuju vase
poslovanje. 1zdvojite tri koja su najznacajnija.

e Napisite tri do pet reci ili fraza koji najbolje prikazuju sliku preduzeéa
iz ugla potrosaca.

e Napisite tri do pet reci ili fraza koji opisuju idealnu sliku preduzeca iz
ugla menadzmenta i zaposlenih.

Neki od izraza koji bi mogli da se pojave u predlozima su slede¢i:

e Nasa misija je da budemo prvi izbor potrosaca za ... . Ili u engleskoj
verziji (to be the consumer’s first choice for ...).

e Isporuka i distribucija proizvoda izvanrednog kvaliteta (delivering
products of outstanding quality).

e Najnize cene, najvisi kvalitet, brza isporuka, jednostavnije naruéivanje
(lowest price, highest quality, faster delivery, simpler purchase).

e Misija je da informiSete, inspiriSete i osposobljavate ljude i
organizacije da bi ostvarili ono najbolje — na li¢nom i poslovnom planu
(to inform, inspire, and empower people and organizations to be their
best — both personally and professionally).

Cak ako i ne iskoristite sve predloge za pisanje misije biznis plana za
elektronsko poslovanje, sacuvajte predloge dobijene u razmeni misljenja sa
zaposlenima i menadzmentom — mozda ¢e biti korisni za pisanje nadahnute
vizije, definisanje dodatnih poslovnih ciljeva, ili kao karakteristike koje cete da
upotrebite u analizi trzista i konkurencije.

Kada ve¢ prikupljate predloge za misiju, postavite i pitanja koja bi mogla
da se iskoriste za pisanje vizije preduzeca. Za viziju, korisno je da se usmerite
na svrhu poslovanja iz ugla trzista:

e Napisite sve mogucnosti koje pruza vas proizvod ili usluga a koje bi
mogle da ispune zahteve i potrebe potrosaca (na primer, Sta je po
njihovom misljenju vrednost proizvoda).
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e Ko su vasi potrosaci (kupci proizvoda i korisnici usluga)? Koje je vase
primarno a koje sekundarno trziste. lako ¢e u analizi trzista biti
odredeno vase primarno i sekundarno trziste, morate da krenete od
pretpostavki koje radite u ovoj fazi izrade misije. Ako kasnija analiza
pokaze da je, na primer, prvobitno sekundarno trzista u stvari primarno,
lako cete da izvrsite promene. Medutim, pos$to misija mora da ima
sirinu, bilo bi dobro da je njome obuhvaceno i primarno i sekundarno
pa mozda i ostala trzista. Nemoguce je predvideti sve buduce dogadaje.

e Polazeci od potreba potrosaca, napravite listu proizvoda i usluga koje
bi vase preduzece moglo da obezbedi. To ne zna¢i da cete da
proizvodite sve $to je u toj listi. Zbog ostavljanja moguénosti da misija
ima Sirinu, i U slu¢aju da morate da aktivirate plan B ako poslovanje ne
ide Zeljenim tokom, dobro je imati u vidu grupu proizvoda i usluga
koju mozete da obavljate.

e Napravite plan kako cete da proverite da se plan odvija uspesno.
Konkretne brojke i merljivi rezultati mogu biti korisni u fazi izrade
misije.

Ako nemate iskustva da radite u grupama i da usmeravate tok razmene
misljenja ka Zeljenom cilju, umesto fokusiranja i ekstrakcije misije, sastanci se
mogu pretvoriti u pija¢nu galamu u kojoj najgrlatiji, ali ne i najmudriji, vode
glavnu re¢. Umesto toga, dajte svim ¢lanovima tima da napisu predloge izjava
0 misiji u osnovnim crtama bez perfekcionizma finalne verzije. Diskusione
grupe i razmena misljenja preko intraneta mogu da pomognu da se ostvari cilj.
lako cete se spasiti da ne Cujete razne, po vasem misljenju, izjave koje su
promasile temu, time mozete da sprecite i neke dobre ideje. U strahu da ne
ispadnu glupi i predmet podsmevanja, a ostavljajuéi pisani trag, verovatno da
¢e vecina predlagati vise konzervativne i manje nadahnute misije. Kako god da
prikupljate predloge za misiju, konac¢nu odluku bi trebalo doneti na
zajedni¢kom sastanku svih koji su ucestvovali u predlozima. Za razliku od
individualnih predloga, konsenzus u nalazenju i odobravanju misije je
neophodan. Izdvajanjem najboljih delova iz vise predloga i vesto uklapanje u
jednu celinu moze dobiti opstu podrsku u izboru misije.

Ne treba da smetnete s uma da ste jos uvek na samom pocetku pisanja
biznis plana. Ako i niste dobili perfektnu izjavu o misiji, odaberite ono §to je
najprikladnije u tom trenutku i vratite se na doradu misije u nekoj kasnijoj fazi
ili posle analize trzista i konkurencije. Medutim, posto je misija po¢etna tacka
vaseg biznis plana iz koje proizilaze ciljevi i sve ostalo u biznis planu, ona
mora da bude sustinski dobro uradena dok literalna forma moze i kasnije da se
doraduje.
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lako je glavni rezultat izjava o misiji, proces definisanja misije prevazilazi
okvir jedne nadahnute recenice. 1z misije proizilaze ciljevi, iz njih konkretne
aktivnosti i na kraju sami potrosac¢i donose sud o vama da li ste ispunili
obecanje dato u misiji. Ako niste ispunili misiju, los glas o nerealnim
obec¢anjima moze da bude katastrofalan za preduzece.

Iz predloga za misije, koja mozda i nisu prihvaéeni u finalnom tekstu u
predlozenoj formi, mogu da proisteknu logo preduzeca, poslovni moto i
reklamni slogan. Cesto preduzeéa imaju dve izjave o misiji: prva, eksterna, je
namenjena potrosac¢ima, dobavlja¢ima i poslovnim partnerima, a druga,
interna, obraca se zaposlenima i menadzerskom timu. U nekim slucajevima,
misija moze biti upucéena i potrosac¢ima i zaposlenima. Na primer, McDonalds
je istakao u misiji reci "kvalitet, usluga, ¢istoca, i vrednost™ (“quality, service,
cleanliness, and value™) koje istovremeno gostima restorana kazuje kakvu c¢e
uslugu da dobiju a zaposlenima $ta se od njih o¢ekuje na radnom mestu.

Mnoga preduzeca u Srbiji prate svetske trendove i mogu da posluze kao
uzor kako se radi. Jedno od preduzeca koje ima lidersku poziciju u mnogim
segmentima privredivanja u Srbiji je Delta sa brojnim izdvojenim profitnim
centrima i preduze¢ima. Sleduju primeri za misije, preuzeti sa Interneta u
izvornom obliku, u vreme pisanja knjige:

e "Misija Delta Generali Osiguranja je da svojim nacinom poslovanja
omoguci (na trZistu) pouzdanost i sigurnost u izboru i odlucivanju za
pravu finansijsku zastitu od posledica nepredvidenih dogadaja u
poslovanju i Zivotu svojih osiguranika.” lako misija ima nesto veci broj
reci (ali ne vec¢i nego McDonalds), ona se odlikuje jednostavnoscu i
jasnoc¢om. Ima Sirinu jer nisu odredena ogranicenja u geografskom
smislu ili biznis modelu. Misija bi mogla da sadrzi i vizionarski deo i
da bude nadahnuta. Umesto toga, istaknuta je realnost (svojim nacinom
poslovanja omoguci pouzdanost i sigurnost) 1 motivacija kroz odnos
klijenata i organizacije (svojih osiguranika).

e "Maxi misija je obezbedivanje visokog nivoa usluge, najnizih cena,
prosirivanje asortimana i prenoSenje najsavremenijih  svetskih
trendova u maloprodaji.” Ovo je primer misije koja je dobra po svim
kriterijumima. Kratka (manje od 25 reci), vizionarska (najsavremenijih
svetskih trendova), Siroka i realna (prosirivanje asortimana ... u malo-
prodaji), motivaciona (visokog nivoa usluge, najnizih cena) i koncizna
I jasna.

e "Banca Intesa: Nasa misija je trajno i efikasno koristiti sve
raspolozive izvore za kontinuirani napredak naseg poslovanja u svim
njegovim delovima, od ljudskog kapitala, tehnologije do poslovnih
procesa™ (ovo je neznatno modifikovana misija banke koja posluje u
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jednoj od susednih zemalja). Ovo je primer misije koja formalno i
retoricki zadovoljava sve prethodno navedene kriterijume. Medutim,
tekst je opsti i moze se odnositi i na druge industrije, recimo na bilo
koju finansijsku organizaciju (osiguravaju¢e drustvo, berzu) ili
korporaciju (naftnu kompaniju, marketinsku agenciju).

Evo i jednog primera dobro uradene misije koje ¢e biti kriticki analizirana:
Nasa misija je da kroz obuku, konsalting i softver pruzimo strucnjacima svih
delatnosti - znanja iz oblasti sistema upravijanja, koja cée im pomoci da
neprekidno unapreduju kvalitet Zivota i rada ljudi. Da je u pitanju svetski
poznato preduzeée, 0vo bi bio odlican primer misije. Medutim, neki delovi koji
bi trebalo da budu vizionarski (neprekidno unapreduju kvalitet Zivota i rada
ljudi) su preopsti i vise lice na misiju koju ve¢ ima Microsoft. 1z vizije ovog
preduzeca proistice da se bavi edukacijom i izdavanjem certifikata pa je
nejasno u kom smislu je upotrebljen izraz o sistemu upravljanja (znanja iz
oblasti sistema upravljanja). Ovo svakako jeste dobar primer misije u
literalnom smislu. Da li je ovo dobar ili lo§ primer misije (previse samouveren,
nerealan i reklamerski uraden), to mogu da kazu jedino korisnici njihovih
usluga. A misija se pise ne za neku opstu publiku, ve¢ za postojece i buduce
korisnike usluga preduzeca.

Vizija
Planiranje poslovanja podrazumeva donoSenje odluke u sadas$njosti, a
realizacija ¢e nastupiti u buduénosti. Vizija (vision) je mentalna slika koja

uverljivo artikulise tu budué¢nost. Vizija opisuje kuda preduzeée ima nameru da
ide i $ta zeli da postane i ostvari.

Vizija se definiSe u istom poglavlju u kome je i misija.

Vizija mora da sadrzi sistem vrednosti koji okuplja tim u cilju uspesnog
poslovanja, kao Sto su na primer:

e dugorocni interesi vazniji od kratkoro¢nih,
e zadovoljan potrosa¢ vazniji od veceg profita,
e kreativan radnik vazniji od disciplinovanog,

e osvajanje nagrade za kvalitet vazniji od smanjenja troSkova
proizvodnje,

e pobediti konkurenciju stalnim ulaganjima u razvoj i inovacije,
e kontinuirana edukacija zaposlenih.

Posmatrajuci dugoro¢no poslovanje preduzeca, vizija treba da sadrzi Cetiri
klju¢na dela:

1. sta dobijaju potencijalni potrosaci,
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2.
3.
4.

Sta se obezbeduje zaposlenima,
kako doprinosi okruzenju u kome posluje preduzecu,
Sta donosi vlasnicima preduzeca.

Primer vizije jedne visokoskolske ustanove kroz komparativne prednosti
za potrosaca, zaposlene, lokalnu zajednicu i vlasnike preduzeca:

1. Studenti kao potrosaci — "Nasa prva briga su studenti koji moraju da

dobiju Sirok spektar znanja iz matemati¢kih i stru¢nih predmeta

(informacione tehnologije) ali i ostalih oblasti tako da budu
osposobljeni za uspesnog preduzetnika odmah nakon diplomiranja.”
Nastavnici kao zaposleni — "Mi imamo odgovornost prema

zaposlenima kojima moramo da omoguc¢imo kontinuirano usavrsavanje
I osposobljavanje, da mogu da prate svetske trendove i primenjuju to
znanje u nastavi; moramo da omoguc¢imo zaposlenima da izvrSavaju
porodi¢ne obaveze i da se u skoli osecaju kao kod kuce."

Lokalna zajednica kao okruzenje — "Osposobljavanjem mladih stru¢nih
kadrova, pospesujemo osnivanje malih i srednjih preduzeéa i
prilagodavanje velikih preduzeéa na nove poslovne modele; mi ne
Skolujemo za c¢ekanje na birou za zaposljavanje veé¢ podstiCemo
preduzetnistvo i nove poslovne inicijative."

Vlasnici — "Posao mora donositi profit; razvoj i nabavka nove opreme
poboljsava kvalitet edukacije, broj zadovoljnih studenata i prihode
Skole."

Kako izgledaju vizije preduzeca ¢ije misije smo ve¢ analizirali i jedne
vodece japanske kompanije:

"Delta Generali Osiguranje je opredeljeno da stalno unapreduje svoje
programe osiguranja, i time podstice i predvodi razvoj trZista
osiguranja.” Ovako definisana vizija pokazuje da preduzeée razmislja
samo o interesu vlasnika. U sustini, definisana vizija govori samo o
zelji vlasnika da osvoji Sto veci procenat trziSta a time i poveca
prihode. O dugorocnom interesu potrosaca, lokalne zajednice ili
zaposlenima — nema ni jedne rec¢i. A moglo je da se kaze da ce
organizovati akcije kojima se smanjuje broj nesreca jer ¢e time smanjiti
troskove isplata Steta i indirektno povecati svoje prihode (iz ugla
lokalne zajednice). Da li bi u viziji moglo da pise da ¢e se baviti
edukacijom potrosaca kako da smanje rizike nesreca i oni koji uspesno
savladaju obuku imaju popust (iz ugla potrosaca).

"Maxi vizija je da lanac Maxi supermarketa postane vodeéa malopro-
dajna mreza na Balkanu." Kao i u prethodnom slucaju, da li osim zelje
da postane dominantna trgova¢ka mreza ima i jedne reci 0 potroSacu,
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lokalnoj zajednici ili zaposlenima — nema. Zahtevi vlasnika da se
ostvari sto veéi prihod su ocekivani. Medutim, iz ovakve vizije
proizilazi da su potrosaci objekat na kome se zaraduje, zaposlene su
obi¢na radna snaga koju treba maksimalno iskoristiti, a lokalna
zajednica bez prave trgovacke konkurencije. Uobicajeno je da brzi
uspon kompanija cesto prati jos brza propast ako svi elementi u lancu
proizvoda¢ — trgovac — potroSa¢ — drusStvena zajednica nemaju
harmoni¢ne odnose. A vizije preduzeca bez potrosaca, zaposlenih i
zajednice sigurno ne vode harmonijskim odnosima.

"SONY je pionir, uvek je u potrazi za nepoznatim. SONY nikada ne Zeli
da sledi ostale, nego krci put u nova podrucja koja niko nije istrazio.
SONY se nada da ce naci svoj put ka napredovanju. Zahvaljujuci
napredovanju, SONY Zeli da sluzi covecanstvu. Put pionira je trnovit,
ali uprkos velikim nevoljama ljudi u SONY-ju rade u harmoniji, jer
nalaze wuzivanje u kreativnom uceséu i ponos u doprinosu svog
jedinstvenog talenta svakom pionirskom naporu. SONY ima princip da
postuje i podstice svacije mogucnosti — pravi covek na pravom mestu i
uvek se trudi da iskoristi najbolje od svakog pojedinca. SONY veruje u
svakog pojedinca i neprestano dozvoljava svakome da razvije svoje
mogucnosti. To je ono Sto cini osnovnu snagu SONY-ja". Primer misije
bi bio: "Promeniti svet kroz tehnologiju”. (prevod preuzet iz NTI -
grupa autora, Prirucnik za pisanje biznis plana; u originalnom
materijalu misija je oznacena kao vizija). lako je vizija dominantno
usmerena na zajednicu i zaposlene, indirektno, potrosa¢i mogu da
o¢ekuju vrednosti i proizvode koje zadovoljavaju njihove potrebe. Cak
iako trenutno ne postoji proizvod koji zadovoljava potrebu nekog
potrosaca, ova Vizija ga motivise da se stalno interesuje za nove
proizvode iz programa SONY; time se iskazuje i briga za potrosaca.

A kako izgleda primer vizije preduzec¢a ¢iju misiju smo kriticki ocenili:
Nasa vizija je da budemo nacionalni lider i inovator medu institucijama za

obuku i certifikaciju kadrova u oblasti kvaliteta, zastite Zivotne sredine i

zdravstvene zastite i bezbednosti na radu, uz znacajno prisustvo na trZistu

Balkana. Briga za okolinu (nacionalni lider i inovator, zastite zZivotne sredine i

zdravstvene zastite i bezbednosti na radu) 1 zaposlene (inovator medu

institucijama za obuku) je ocigledna; vlasnici imaju svoju viziju (znacajno
prisustvo na trzistu Balkana). Potro$aéi, sada$nji i potencijalni, imaju dobar
motiv da zapamte da postoji ovakvo preduzece i da, kada im zatreba usluga iz
te oblasti, zatraze dodatne informacije.
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Poslovni ciljevi

Opsti poslovni ciljevi se opisuju u delu e-biznis plana posle misije i vizije. U
ovoj knjizi, umesto "opsti poslovni ciljevi”, koristicemo termin “poslovni
ciljevi" (u engleskoj terminologiji se koristi business goals).

U prethodnom delu biznis plana su opisani misija i vizija u kojima su
izneta obecanja 0 tome S§ta je svrha postojanja preduzeca i ¢emu ¢e preduzece
teziti u svom poslovanju. U ovom delu je potrebno da se napisu kvantifikovani
podaci koji ¢e pokazati kako ¢e obecanja biti ispunjena, a kroz postavljanje
ciljeva koje treba dosti¢i. U ovom poglavlju bi¢e pokazano sta treba da se uradi
da bi bili napisani poslovni ciljevi kroz osnovne karakteristike i nekoliko
primera.

Poslovni cilj je izjava koja opisuje koje akcije treba da se sprovedu i koji
zadaci treba da se izvrse u preduzecu, ili od strane pojedinaca, da bi preduzece
ispunilo svoju misiju i uspesno poslovalo. Preduze¢e moze da ima samo jedan
cilj. Medutim, biznis plan ¢e biti bolji ako mozete da definisete veci broj,
najmanje pet, poslovnih ciljeva ka kojima ¢e biti usmeren rad preduzeca. Svaki
od ciljeva treba da tezi ka ispunjenju precizno definisanih uslova koji, ako se
ispune, ostvaruju misiju time sto preduzece posluje uspesno.

Da bismo mogli da utvrdimo da li je preduzece uspesno ili nije, neophodno
je da se utvrde merljivi referentni podaci koji iskazuju Sta je uspesno
poslovanje. S druge strane, menadzerski tim i zaposleni moraju da znaju
prioritete koji ¢e dovesti do zeljenog cilja. Ciljevi su neophodni da bi svi u
preduzecu, a posebno menadzment, znali ka ¢emu treba da usmere svoj rad, na
koje aktivnosti treba da se fokusiraju, da se ne bismo bavili realizacijom
izvr$nih ciljeva koji malo doprinose poslovnom uspehu i da se nepotrebno ne
troSe ograniceni finansijski ali i ljudski resursi preduzeca.

Nedostatak pravih poslovnih ciljeva uzrokuje iscrpljivanje zaposlenih
manje znacajnim poslovima $to dovodi do odvrac¢anja paznje od uslova Koji
moraju biti ispunjeni da bi se ostvario poslovni uspeh. S druge strane,
izmi$ljanje poslovnih ciljeva da bi se opravdalo postojanje nekog
menadzerskog mesta ili da bi se stvorila iluzija da se ozbiljno radi, a nije u
funkciji ispunjenja uslova za poslovni uspeh, moze da prouzrokuje nepotrebno
rasipanje ljudskih i finansijskih resursa. Kako se ne mogu svi poslovi obaviti
istovremeno, treba da se obezbedi i harmonizaciju rada tako da je pozeljno da
se odrede i vremenski rokovi do kada moraju da budu ispunjeni uslovi koji
vode ka postizanju poslovnih ciljeva.
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Osnovne karakteristike poslovnih ciljeva mogu se odrediti na osnovu toga
kako se definisu ciljevi:

Poslovne ciljeve je najprirodnije odrediti na osnovu misije kao pocetne
tacke. Ako je misija odgovor na pitanje "sta?" u smislu sta je svrha
postojanja preduzeca, tada poslovni ciljevi u biznis planu treba da
pruze odgovor na pitanje "kako napraviti uspesno preduzece?" u smislu
kako ostvariti misiju i viziju. Drugim re¢ima, ciljevi pokazuju $ta sve
treba da se uradi da bi preduzece zazivelo, poslovalo profitno i opstalo
na trzistu.

Poslovni ciljevi mogu se definisati na osnovu planiranog poslovanja.
Ciljevi su rezultati koje proizvode aktivnosti uspostavljanja
funkcionalnosti preduzeca. Na primer, nabavka specificne opreme za
proizvodnju, ozivljavanje proizvodnog procesa, dobijanje certifikata za
standard, organizacija nabavke, osnivanje sluzbi za isporuku, kontrolu
kvaliteta, podrsku kupcima ili formiranje dela preduze¢a sa nekom
specificnom ulogom. Treba da se izbegavaju reci kao sto su analizirati,
ispitati, omoguc¢iti ili sli¢ne druge reci i izrazi, zato $to rezultati takvih
ciljeva se ne mogu izmeriti i ne mogu na neki znacajniji na¢in da nas
uvere da se preduzece krece ka realizaciji poslovne ideje.

Prema vremenu potrebnom za realizaciju, postoje kratkoro¢ni i
dugoro¢ni ciljevi. Nekada se pod pojmom dugoro¢ni podrazumevao
period od tri, pet ili vise godina. Sadasnje poslovanje, a posebno
elektronsko poslovanje koje se odvija "brzinom Interneta”, zahteva
postavljanje i1 realizaciju ciljeva u rokovima koji nisu duzi od par
meseci a najvise godinu dana. Stoga se u elektronskom poslovanju kao
dugoro¢ni ciljevi mogu smatrati svi oni za ¢iju realizaciju se planira
rok duzi od jedne godine. Neki ciljevi se mogu podeliti na vise manjih
sa razlic¢itim rokom realizacije, pa tako za realizaciju dugoro¢nih
ciljeva je neophodno dosti¢i ve¢i broj kratkotrajnih ciljeva.

Ciljevi mogu da se grupisu prema svojim specificnim karakteristikama.
Svaki cilj mora precizno i jasno da iskaze Sta ¢e biti uradeno i Kkoji
uslovi ¢e biti zadovoljeni a koji su vazni za preduzeée. Sto su
postavljeni ciljevi detaljniji i jasnije definisani, oni koji treba da ih
realizuju mo¢i ¢e lakse da ih razumeju i provere da li su uspesno uradili
svoj deo posla.

Inspirativnost ciljeva moze biti vazna karakteristika za one koji su
odgovorni da ih realizuju. Bez obzira na to koliko napora treba uloziti u
realizaciju izazovnih i inspirativni ciljeva, oni moraju biti i realni.
Postavljanje nerealnih ciljeva moze imati negativan uticaj; odbiti
potencijalne investitore i obeshrabriti sposobne izvrsioce.
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Treba uoditi razliku izmedu poslovnih ciljeva (opsti poslovni ciljevi ili na
engleskom business goals) koji su strategijskog i opsteg znacaja, i izvr$nih
ciljeva (pojedina¢ni ciljevi ili na engleskom project objectives) koji su
operativni. Dok se poslovni ciljevi obavezno nalaze u svakom biznis planu,
izvr$ni ciljevi su opcioni i nalaze se u biznis planu samo u izuzetnim
slucajevima (kada se pise biznis plan za biznis slucaj, za malo preduzece ili
kada poslovanje ima mali broj veoma specifi¢nih aktivnosti). Poslovni ciljevi
Belgrade Top Gifts mogu se izgraditi na sledeci nacin:

e Na osnovu misije i vizije odrediti Sta je svrha poslovanja, na primer:
Napraviti online preduze¢e koje ima Sirok asortiman proizvoda
(poklona i suvenira) a koje bi nasi kupci zeleli da kupe preko Interneta
(pravne formalnosti regulisati za Sest meseci).

e Postaviti interne ciljeve, na primer: Napraviti profesionalne dobro
organizovane Web strane koje kupcima pruzaju sve informacije o
proizvodima ali i postupku naruc¢ivanja i kupovine, koje su jednostavne
za navigaciju (kretanje kroz vise povezanih Web strana), koje se brzo
ucitavaju i daju brze i kvalitetne odgovore na postavljene zahteva
posetioca Web strana. Rok za izradu probnog sajta je Sest meseci a
startovanje sa poslovanjem za devet meseci.

e Postaviti osnove za izbor strategije, na primer: Osnovati distribucioni
sistem koji potrosac¢ima nudi fleksibilnost i garantuje pouzdanost.

e |zabrati strategijske metode poslovanja, na primer: Uspostavljanje
partnerskih programa koji ¢e omoguciti da poslovanje pokrije Siri
prostor (geografski — ceo svet ili samo Evropu i Srbiju) ili ¢e omoguciti
dodatne usluge potrosa¢ima.

e |zabrati nov nacin poslovanja ili kombinovani, na primer: Reklamiranje
I organizovanje promotivnih akcija na tradicionalan nacin ali i koriste¢i
najpopularnije online medije.

e Primer kvantifikovanog poslovnog cilja: Menadzersku strukturu
postaviti najdalje za tri meseca kako bi mogli efikasno da obavljaju
postavljene zadatke a preduzece da posluje profitabilno.

U biznis planu, svaki deklarisani cilj treba da sadrzi jednu do tri recenice
koje objasnjavaju same ciljeve iz ugla koji je interesantan za ¢itaoca biznis
plana (ako je citaoc investitor — kako doprinosi u finansijskom smislu, ako je
menadzerski tim — koje su specifi¢nosti izvr$nih ciljeva). Na primer, detaljniji
opis jednog od prethodnih ciljeva bi mogao da bude sledeci.

e Uspostavljanje partnerskih programa treba da povecéa vidljivost

preduzeca na Sirem prostoru ali i prihode kroz dodatne usluge
potrosac¢ima. Belgrade Top Gifts ne moze da proizvede i nabavi sve
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proizvode i realizuje sve usluge koje bi zadovoljile sve nase potrosace i
potencijalne kupce. Kroz partnerske odnose bi¢e ponudeni oni
proizvodi i usluge koje mi nismo u moguénosti sada da im pruzimo.
Potencijalni partneri, turisticke organizacije i turisticki operateri bi
ukljucdili nase proizvode u svoj informacioni sistem (suveniri su jedan
od najvaznijih proizvoda Belgrade Top Gifts). Razmena linkova na
Internetu, zajednicki programi, razmena reklama i banera ¢e obezbediti

minimalne dodatne troSkove.

Reklamni baner (na engleskom se koristi web banner ili banner ad, gde je
ad skracenica za advertising) je niz slic¢ica koji se sukcesivno pojavljuje, jedna
za drugom, na Web strani u tatno odredenom manjem prostoru tako da lice na
sekvencu iz nekog filma (slicno se prave crtani filmovi koji kada nekoliko
crteza pustite jedan za drugim imate iluziju kao da se nesto kontinualno
menja). Prva slika je naslovna (naslovna reklamna slika) koja treba da privuce
paznju na vas baner u velikom broju drugih informacija i slika koje se vide na
ekranu. Narednih nekoliko slika treba da napravi priblizno kontinuirani prelaz
do zavrsne slike koja sadrzi reklamnu poruku. Broj frejmova (meduslika),
velic¢ina 1 format slika zavisi od onoga ko izdaje reklamni prostor. Najcesce su
to uske slike; tipi¢na veli¢ina je 468x60 piksela (tackica, pixels). Na primer,
naslovna slika moze da sadrzi tekst "poklon za dan zaljubljenih”, zatim se
naslovna slika razdvaja kao mozaik na manje delove koji odlaze sa ekrana u
narednih nekoliko frejmova, da bi se ispod njih pojavljivala reklamna poruka
sa imenom "Belgrade Top Gifts". Oni koji kliknu na baner (koji se naziva
"click through"), dolaze na vasu Web stranu koju ste posebno pripremili sa
predlogom poklona za dan zaljubljenih.

Koliko ¢e biti uspesna reklamna akcija sa banerom zavisi od pravog izbora
sajta, na kome ¢e biti baner, i vizuelnih karakteristika koje ¢e izdvojiti vas
reklamni oglas. Uspesnost akcije se lako meri: broj onih koji su kliknuli na vas
baner, pokazuje vasu sposobnost da dovedete kupca do vase prodavnice, a broj
prodatih proizvoda nakon toga pokazuje koliko je vas proizvod interesantan za
potrosace. Izrada banera i usluga za reklamiranje se mogu placati prema broju
klikova na baner (click-through payback system), a §to moze da bude jedan od
izvora prihoda vaseg elektronskog poslovanja ako je zasnovan na atraktivnom
Web sajtu.

Biznis plan za elektronsko poslovanje je mesto gde mozete da osvezite
tekst sa nekoliko ilustracija kako bi mogao da izgleda vas baner. Time
dokazujete da ve¢ od prvog dana izrade biznis plana razmisljate o detaljima i
istovremeno mozete da zainteresujete ¢itaoca da vas zapamti po inspirativnom
planu — §to je prvi korak da vasa poslovna ideja zazivi.
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Pisanje poslovnih ciljeva je prilicno dobro definisan proces. Pocinje se od
misije i teksta koji ste pripremali tokom definisanja misije. To su odgovori na
pitanja: koje je ciljno trziste, koju vrstu usluge ¢ete da pruzate, koji i kakav
proizvod cete da prodajete.

Cilj mora da bude kvantitativan; mora da se iskaze brojkama. Na primer,
cilj je da se proda 10.000 komada nekog proizvoda u periodu od tri godine.
Mora biti uskladen sa ostatkom biznis plana, na primer, iz ciljeva treba da se
izvuce logiCan zakljucak Sta nameravamo sa preduzeéem, kako ¢e to biti
uradeno ali mora biti saglasan i sa stavovima u kojima se iskazuje zasto bi
neko kupio na$ proizvod ili uslugu. Ako se postavi cilj da prodamo 10.000
komada skupih ukrasnih lampi, obavezno proveriti da li je to realan cilj na
osnovu analize trzista i konkurencije ili proizvodnih kapaciteta preduzeca.
Prema tome, ciljevi nisu spisak zelja, ve¢ ocekivani realni ishodi poslovanja na
0Snovu svega §to je izlozeno u biznis planu.

Ciljevi moraju da budu realni i jasni i da pruze odgovor na pitanja:
e Gde se trenutno nalazi preduzece i gde ¢e se uskoro naci?
e Zasto se preduzece nalazi u ovoj situaciji?

Ciljevi moraju da budu merljivi. Kada su misijom odredene mete koje
treba da pogodi nasa poslovna ideja, kroz ciljeve se daju kriterijumi koji ¢e
pomoci U donoSenju planskih odluka, a tokom poslovanja sluzi¢e kao sredstvo
kontrole uspesnosti realizacije i ostvarivanja plana. Na osnovu poslovnih
ciljeva, kroz proveru saglasnosti planiranih i realizovanih ciljeva, procenjuje se
trenutna situacija u preduzecu.

Kvantifikacija cilja je kada se on iskazuje brojkama, konkretnim akcijama i
vremenskim ograni¢enjima. Na primer:

e Svake godine povecati prihod za 12%.
e Smanjiti vreme naplate sa 90 na 30 dana.
e Osvojiti 5% trzista susednih zemalja.

e Ulagati u razvoj 10% prihoda i primenom rezultata razvoja smanjiti
troSkove za 30%.

e Osvojiti nagrade na nacionalnim sajmovima (prve godine) i
medunarodnim izlozbama (druge godine) i time povecati reputaciju i
potisnuti konkurenciju.

e Povecati prodaju preko Interneta tako da je uce$¢e prodaje preko
Interneta 30% prve i 50% druge godine poslovanja.

e Smanjiti obim fizicke proizvodnje za 20%, a povecati prihode od
usluga i odrzavanja za 35%.
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Na osnovu kasnije analize, poslovni ciljevi mogu da se modifikuju
uzimajuci u obzir analize trzista i konkurencije. Na primer, na osnovu faktora
neposrednog okruzenja treba u ciljeve ukljuciti:

obim ucesca na trzistu i trend,
konkurenciju i njihove planove,

potrebe potrosaca i krajnjih korisnika, i
kanale distribucije i proizvodne kapacitete.

Primer softverskih programa koji se prodaju iskljuc¢ivo preko Interneta,
pokazuje da je preduzeée smanjilo troSkove distribucije (nema magacina
gotove robe, nema troskova postarine, Smanjeno je vreme isporuke, smanjeni
su troskovi servisiranja). Verovatno je izgubljen deo prihoda, jer uvek ima onih
koji vole i klasican vid kupovine, ali smanjenje troskova je veé¢e od smanjenja
prihoda, pa je ukupna zarada veca.

Faktori Sireg okruzenja koji uti¢u na definisanje ciljeva su:

politi¢ko okruzenje,

sociolosko — kulturolosko okruzenje,
tehnolosko okruzenje, i

ekonomsko okruzenje.

Kada ste napisali ciljeve, proverite da li su uverljivi u ispunjenju obecanja
datih u misiji i viziji.
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Izvrsni ciljevi

Opsti poslovni ciljevi (ili samo poslovni ciljevi, na engleskom business goals)
su mete na putu uspesnog poslovanja, kojim se iskazuje sta treba da se postigne
da bi se uspesno realizovao e-biznis plan. Izvrsni ili operativni ciljevi (na
engleskom project objectives ili subgoals) sadrze konkretne aktivnosti koje
moraju da budu uradene da bi se dostigli opsti ciljevi. Mora postojati jasna i
precizna veza izmedu poslovnih i izvrsnih ciljeva. Izvrsni ciljevi su specificni,
odredenog su vremenskog trajanja i merljivi. Ako je sustina poslovnih ciljeva
da objasni kako ¢e biti ostvarena misija, tada je svrha izvrsnih ciljeva da
pokaze kako c¢e biti ostvareni poslovni ciljevi.

Biznis plan najcesce ne sadrzi izvr$ne ciljeve zato $to oni nisu interesantni
onima kojima je biznis plan namenjen, na primer, investitorima ili kreditnom
odboru banke.

Izvr$ni ciljevi se opisuju u biznis planu kada se prezentuje biznis slucaj
postojeceg preduzeca i kada se radi 0 malom preduzecu sa relativno malim
brojem poslovnih ciljeva. Detaljnim opisivanjem karakteristika izvrsnih ciljeva
pokazuje se da je biznis ideja ostvarljiva. Izvr$ni ciljevi malog preduzeca i
biznis slu¢aja znacajno povecavaju kredibilitet biznis plana kod investitora.

Medutim, kada postoji veliki broj drugih vaznih podataka, kao u slucaju
biznis plana ostalih vrsta preduzeca, izvrsni Cciljevi odvlace paznju.
Ukljucivanje izvr$nih ciljeva moze biti protumaceno od strane investitora da
niste imali dovoljno kvalitetnih podataka u analizi trzista i konkurencije.

"y

Misija i vizija daju odgovor na pitanje "sta?", poslovni ciljevi na "kako?", a
izvr$ni ciljevi daju preciznije odgovore na pitanja "kada, gde, ko i koliko?".

Biznis slucaj #4:

Izuzetak od pravila, da se izvrsni ciljevi ne opisuju u biznis planu,
primenjuje se kada se pise biznis plan za biznis slucaj postojeceg
preduzeca. Kod biznis slucaja, ili ako se radi o start-up preduzecu za
elektronsko poslovanje, dobar deo obaveznih podataka iz standardnog
biznis plana nece biti prikazan. Na primer, misija i poslovni ciljevi su
poznati menadzerskom timu jer su ih oni najverovatnije i odobrili i prate
realizaciju. Umesto ponavljanja njima poznatih podataka, bolje je da se
daju izvrsni ciljevi koji treba da ukazu na potrebne finansijske i ljudske
resurse, sta treba da se uradi da bi se realizovala nova poslovna inicijativa i
Sta preduzece dobija ako podrzi biznis plan. A opisivanje potrebnih resursa
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(ljudskih — koji se vezuju za realizaciju pojedinih ciljeva, i finansijskih —
kolika ¢e sredstva biti potrebna da se realizuju operativni ciljevi) direktno
vodi ka definisanju izvr$nih ciljeva. Naravno, posto se radi 0 novoj
poslovnoj inicijativi, ve¢ina zaposlenih ili deo menadzerskog tima ve¢ radi
u preduzecu pa je lakse detaljno i precizno opisati konkretne aktivnosti.
Podrazumeva se da ¢e pisac izvr$nih ciljeva biznis plana za biznis slucaj
konsultovati zaposlene u izradi plana.

Posto se izvrsni ciljevi ukljucuju u biznis plan, a kako su oni detaljnije
uradeni poslovni ciljevi sa opisom operativnih aktivnost, to za njihovo
pisanje vaze sva pravila opisana u delu o poslovnim ciljevima: moraju da
budu merljivi, realni i vremenski ograniceni | obavezno moraju detaljnije
da opisuju konkretne aktivnosti, a posebno one koje su karakteristi¢ne za

Biznis plan za elektronsko poslovanje

elektronsko poslovanje.

Postoje pravila za pisanja izvrsnih ciljeva za koja se koristi engleska re¢
SMART (engleska re¢ smart znaci pametan, a u ovom slucaju SMART je
skrac¢enica od Specific, Measurable, Action-oriented, Realistic, Time-bound).
Neke karakteristike SMART pravila su ista kao i za poslovne ciljeve.

Specific — specifiéne karakteristike: ciljevi precizno pokazuju sta, kada,
gde i ko treba da uradi da bi bili izvrSeni.

Measurable — merljiva karakteristika: ciljevi precizno prikazuju koliko
toga treba da se uradi (izrazeno brojevima), u kojoj meri (na primer,
procentualno), sa kojim kvalitetom (da li je potreban sertifikat,
saglasnost, odobrenje).

Action-oriented — karakteristike izrazene aktivnostima: ciljevi izrazeni
kroz aktivnosti treba da osiguraju da ée nesSto biti uradeno. Kada
postoje eksplicitno nabrojane aktivnosti, lako je proveriti da li su
uradene. Kao i u slucaju sa poslovnim ciljevima, treba koristiti re¢i koje
govore 0 konkretnim aktivnostima kao $to su isporuka, realizacija,
osnivanje, pustanje u rad, nabavka. Treba izbegavati upotrebu
apstraktnih ciljeva koje je teSko pratiti i proveriti da li su ispunjeni.
Realistic — realnost: ciljevi moraju biti ne samo realni, ve¢ da mogu da
se realizuju u planiranim rokovima i to sa planiranim ljudskim i
finansijskim resursima.

Time-bound — vremensko ogranicenje: izvr$ni ciljevi moraju da imaju
rokove (obavezno i krajnje rokove) do kada moraju da se zavrse. Za
izradu izvr$nih ciljeva se preporucuje koris¢enje specijalizovanih
programa za pracenje realizacije projekata, kao §to je Microsoft
Project, i tada rezime moze da se prikaze u biznis planu sa predlozenim
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ciljevima, a dijagrami iz programa mogu da budu dati u prilogu e-biznis
plana.

Kako treba da izgledaju izvrsni ciljevi bic¢e ilustrovano na primeru
realizacije jednog poslovnog cilja.

Jedan od planiranih poslovnih ciljeva Belgrade Top Gifts je bio:

Napraviti profesionalne dobro organizovane Web strane koje kupcima
pruzaju sve informacije o proizvodima ali i postupku naruc¢ivanja i
kupovine, koje su jednostavne za navigaciju (kretanje kroz vise
povezanih Web strana), koje se brzo ucitavaju i daju brze i kvalitetne
odgovore na postavljene zahteve posetioca Web strana. Rok za izradu
probnog sajta je Sest meseci a startovanje sa poslovanjem za devet
meseci.

Za ovako definisan poslovni cilj mogu da se definiSu izvrsni ciljevi:

Prototip Web stranica sa 90% svih planiranih karakteristika i
informacija bi¢e raspoloziv za testiranje 20 dana pre zvani¢nog
pustanja u rad (negde je ve¢ odreden datum kada bi trebalo da bude
pustanje u rad).

Web strane preduzeca Belgrade Top Gifts odrzavacée firma provajder i
mora da bude raspoloziv najmanje 99.5% vremena (Sto odreduje izbor
provajdera i troskove odrzavanja).

Svaka Web strana Belgrade Top Gifts mora da se prebaci korisniku za
12 sekundi ili manje u 90% svih testiranih slucajeva, ako se koristi
standardni telefonski modem brzine 56 kbps. Vreme prebacivanja
sadrzaja Web strana ne sme biti vece od 17 sekundi u 100% slucajeva
svih testova.

Za izabranu ciljnu potrosacku grupu, 80% posetioca Web strana
Belgrade Top Gifts mora da oceni kvalitet strana sa najmanje 45 (ocene
su od 0 do 50).

Bilo koja informacija (o proizvodima ili proceduri kupovine) na Web
stranama Belgrade Top Gifts mora da bude sa najvise tri klika pocev od
osnovne (pocetne) strane.

Standardni navigacioni meni mora da postoji i na dnu svake strane i on
mora da sadrzi sve linkove drugog nivoa.

Adresa elektronske poste mora da bude jasno istaknuta na dnu svake
strane. Takode, posetiocu treba omoguciti da moze da posalje komentar
pomocu upload aplikacije (zato sto tada komentar moze da posalje sa
bilo kog racunara, a ne samo sa ku¢nog ili usluznog, koriste¢i tude ime;
u tom slucaju, obavezno je da popuni u jednom polju ime a u drugom
imejl adresu na kojoj ¢e dobiti odgovor). Posetiocu koji je poslao
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komentar, mora da se odgovoriti najkasnije za 24 ¢asa na adresu sa
koje je poslao komentar ili na adresu koju je uneo u odgovarajuce polje
za upload. Ako se ne odgovori u tom roku, mora da se posalje
automatski generisana poruka sa obavestenjem kada ¢e najkasnije
dobiti odgovor.

Na kraju pisanja ovog dela biznis plana, obavezno treba proveriti da li su
izvr$ni ciljevi u saglasnosti sa poslovnim ciljevima i misijom. Ako se radi o
biznis slucaju, potrebno je proveriti da li su u saglasnosti sa misijom i
poslovnim ciljevima postojeceg preduzeca.
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Analiza trzista

Analiza trzista u e-biznis planu treba da pokaze da znate ko su vasi potrosaci,
kakve su njihove karakteristike i zasto bi oni kupili vas proizvod ili uslugu.
Kada se kaze da poznajete potrosace, ne misli se da ih licno poznajete, ve¢ da
mozete da ih identifikujete po nekim karakteristikama. Svrha je da se na kraju
proceni i koliko potrosaca priblizno ima, a na osnovu toga c¢ete moci da
procenite koliko proizvoda mozete da prodate ili koliko mozete da zaradite
pruzajuci im odgovarajuce usluge.

Zasto se radi analiza trzista?

U analizi trzista treba da date odgovore na pitanja koja cete dobiti od
potrosaca, a ne na osnovu sopstvenog misljenja ili Zelja:

e Ko su potencijalni potrosaci vasih proizvoda i usluga?

o Koje su karakteristike vaseg potrosaca a koje Su znacajne za vase
poslovanje?

e Zasto bi oni bili vasi potrosaci?

e Na osnovu ¢ega ¢e potrosaci ocenjivati vas proizvod (na primer, cena,
performanse proizvoda, pogodnost, udobnost, sigurnost, izgled,
kombinacija proizvod — usluga)?

e Kaoje je ciljno trziste?

e Kakva ¢e biti pozicija vaseg proizvoda ili usluge na trzistu?

e Kako c¢ete zadovoljiti potrebe potroSaca i istovremeno ostvariti
maksimalan profit?

e Kolika ¢e biti ostvarena ukupna prodaja i prodaja u izabranim
segmentima trzista?

Proces pisanja analize trzista zahteva da definisete ciljno trziste i odredite
poziciju svojih proizvoda i usluga na njemu. Ova analiza treba da vam pruzi i
podatke kako ¢ete da zainteresujete potencijalne kupce za svoje proizvode, a
zatim kako c¢ete da zadovoljite njihove potrebe i, kona¢no, kako cete da
ostvarite maksimalnu prodaju i zaradu.

Kada se radi o klasi¢nom biznis planu, analiza trzista prethodi i postaje
sastavni deo marketing planiranja. Sastavni delovi marketing planiranja su:
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Analiza trzista — definiSe 1 opisuje potencijalnog kupca, ukljucujuci
ciljno trziste, veliinu i strukturu potroSacke baze i perspektivu rasta
trzista.

Strategija cena — odredivanje cena proizvoda i usluga koris¢enjem
metoda kao §to su prodajna cena na osnovu troskova, privlac¢ne cene ili
konkurentske cene; mogu da se koriste razlicite strategije cena kao Sto
su cena najveceg uticaja, fleksibilna cena ili cena najveceg profita.

Promotivni plan — kojim komunikacionim kanalima cete obavestiti
potrosace da postojite i da ih uverite da kupe vas proizvod (reklamne
kampanje, online video prezentacije, pakovanje, nagradne igre).
Promocija ukljucuje i pracenje vaseg potroSaca (dobijanje potvrde o
tome da je neko vas$ potrosac¢, sakupljanje informacija o tome kako je
neko ¢uo za vase proizvode) Sto ukljucuje i podsticanje potrosaca da
ponovo kupuje vase proizvode.

Distribucioni plan — distribucioni kanali kojima c¢ete dostaviti vas
proizvod ili uslugu (direktna prodaja, kurirska dostava, velikoprodaja,
trgovacki posrednik) ali i kako kupac moze da vrati kupljen proizvod
ako je kojim slucajem nezadovoljan proizvodom ili uslugom.

Prognoza potraznje — procena prodaje proizvoda ili usluge na osnovu
analize trzista i pretpostavki o realnoj ceni, promociji i distribucionoj
strategiji.

Vise detalja o ispitivanju trzista (i generalno o marketingu) mozete naci u
knjigama i kursevima koji su specijalizovani za tu oblast. U ovoj knjizi ¢e biti
objasnjeni osnovni pojmovi Koji su potrebni za izradu e-biznis plana, kao sto
su identifikacija ciljnog trzista i istrazivanje trzista.

Najvazniji rezultati koji treba da se prikazu u ovom delu biznis plana su
vrste, karakteristike i veli¢ina trzista. Opis veli¢ine trziSta treba da sadrzi:

procenu ukupnog trzisnog potencijala, odnosno, kolika je traznja,
procenu trzisnog potencijala podrucja,

procenu potencijala prodaje vasih proizvoda, odnosno, koliki ¢e biti
procenat vaseg trziSnog ucesca,

procenu broja potencijalnih kupaca vasih proizvoda i usluga,
procenu broja prodatih proizvoda i usluga.

lako ¢ete do preciznijeg broja prodatih proizvoda i usluga do¢i tek posle
analize konkurencije, kvalitetna analiza trzista daje najvazniji podatak Kkoji
odreduje vase poslovanje i kredibilitet biznis plana. Naime, ako nemate
pouzdanu procenu koliko proizvoda ili usluga mozete da prodate, ve¢ imate
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broj koliko Zelite da prodate, tada biznis plan nije siguran vodi¢ do uspesnog
preduzeca ve¢ spisak zelja jedne poslovne avanture sa neizvesnim krajem.

Da biste napisali dobar biznis plan, potrebno je da imate pouzdane brojeve.
Prvi najvazniji podatak je broj proizvoda koji bi mogao da bude prodat na
trziStu (a sto se odreduje u ovom delu biznis plana kroz analizu trzista). Zatim
treba da odredite broj prodatih vasih proizvoda koji je manji od ukupnog broja
(Sto cete da odredite u delu biznis plana sa analizom konkurencije, na primer
20%). Kada ste odredili cenu proizvoda mozete da izracunate ukupne prihode.
U finansijskom delu biznis plana procenicete ukupne troskove. Razlika izmedu
ukupnih prihoda i ukupnih troSkova je profit samo ako je pozitivan; u
protivnom pravite gubitak. Ako biznis plan pokazuje da ¢e profit biti veliki,
tada su velike Sanse da dobijete finansijska sredstva od investitora da
zapocnete poslovanje. Ako su analize ubedljive i ocekivani prihod veoma
visok, mozete da oc¢ekujete da vas projekat finansira venture capitalist ili neki
biznis andeo.

Medutim, ako ve¢ prvi podatak, odnosno procena broja proizvoda koji
mogu da budu prodati na trzistu, nije tacan, tada i sve ostale analize nemaju
puno smisla jer krajnji rezultat ionako nece biti pouzdan. Izmisljanje podataka,
ili formalno opisivanje analize trzista bez pravih podataka samo zato $to znate
da morate da imate ovu analizu u biznis planu, moze da dovede i vas i
investitore u neprijatne situacije. Cak i kada sve uradite najbolje $to znate,
nikada ne mozete sa sigurnosc¢u da tvrdite da ¢e biti tako kao sto ste planirali u
biznis planu. Ne postoji garancija za uspesno poslovanje. Zato je od presudnog
znacaja za dobar biznis plan, i uspesno poslovanje, da analiza bude uradena
korektno sa pouzdanim brojnim podacima.

Segmentacija trzisSta

Za dobru procenu broja prodatih proizvoda, najpre morate da odredite ciljno
trziSte, a zatim primarno, sekundarno, tercijalno i ostala trzista. Ciljno trziste se
odreduje na osnovu adresabilnog trzista a ono se radi na osnovu segmentacije
trziSta. Na primer, u slu¢aju da radite segmentaciju potroSaca, za B2C model
poslovanja, segmentaciju mozete da radite po slede¢im karakteristikama:

e demografske karakteristike (specificne karakteristike ciljnih faktora
kao sto su starost, pol, bra¢ni status, rasa, etni¢ka pripadnost, skolska
sprema, zanimanje, prihodi),

e geografske karakteristike (na osnovu mesta gde se nalaze potrosaci —
kontinent, drzava, oblast, grad, radnici koji se stalno sele zbog posla ili
na osnovu zivotnog stila kao sto je seoska ili urbana sredina),

e psiholoske karakteristike (licne karakteristike kao $to su odlu¢nost i
nepromenjivost licnih stavova i uverenja, verska uverenja, Zivotna
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iskustva i navike, Zelje i potrebe, na primer da uvek moraju prvi da
imaju najnoviji model proizvoda, dokazivanje superiornosti u odnosu
na okolinu),

e potrosacke Karakteristike (lojalnost kupaca, ucestanost kupovine, vise
vole da kupuju preko Interneta nego klasi¢no u prodavnicama, stav
prema novim proizvodima, potroSacke navike, vikend kupovine,
kupovine na veliko za nedelju dana).

U slu¢aju B2B modela poslovanja, kada se radi segmentacija za
industrijsko ili posrednicko trziste, koriste se karakteristike koje su specificne
za ta trziSta. Segmentacija u B2G modelu poslovanja je drugacija zato §to je
drzava korisnik proizvoda i usluga. Posebno treba obratiti paznju na to da
kupac i potrosa¢ mogu imati razlicite karakteristike. Kupac je onaj ko placa, a
potrosac je onaj ko koristi.

Segmentacija trzista je identifikovanje ciljnih trzisnih segmenata i to kroz
sledece aktivnosti:

e izbor kriterijuma i metoda za segmentaciju, na primer,

e izrada profila utvrdenih segmenata,

e istrazivanje trziSta "za stolom™ i na terenu, na primer, izbor metode
kontaktiranja (posta, telefon, intervju, Internet), izbor instrumenata
istrazivanja (upitnici, arhiva),

e analiza dobijenih podataka i uoc¢avanje kriterijuma koji bi bili znacajni
za segmentaciju odabranih trzista,

o profilisanje trzisnih segmenata i uocavanje razlika u karakteristikama

potroSaca.

Trzisni segmenti moraju da budu merljivi (veli¢ina, kupovha moc),
znacajni  (dovoljno veliki da poslovanje bude profitabilno), dostupni
(potrosa¢ima moze da se ponudi proizvod i oni mogu da kupe proizvod i
uslugu) i diferencijalni (segmenti se medusobno razlikuju). Segmenti moraju
da budu atraktivni za preduzece ali i preduze¢e mora da bude osposobljeno da
zadovolji potrebe potrosaca iz izabranih segmenata. Vazno je da preduzece
moze da proceni i svoje mogucnosti Na trzisnim segmentima.

Odredivanje obima ciljnog trzista je kriticno. Ako se odredi previse $iroko,
ako je preveliko, bice tesko da se identifikuju informacije koje su potrebne.
Potrosi¢ete puno novca na promociju mozda zato $to nudite svoje proizvode na
pogresnom trzistu. Na primer, ako ste platili da reklama izlazi u najmodernijem
modnom ¢asopisu, a prodajete turisticke aranzmane osobama treceg doba, tada
je to bacen novac zato Sto je veoma mali broj citalaca iz vase ciljne grupe
potrosaca koji ¢ita taj casopis. Cilj analize trzista je da odredite ko su
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najbrojniji vasi potrosaci i kako da dodete do njih — kako da ih obavestite da
vas proizvod postoji na trzistu.

Ako ste odredili ciljno trziste tako da je ono previse usko, necete moci da
dobijete veliki broj potencijalnih prodaja, a to znac¢i manji prihodi i mozda mali
profit ili gubitak. Da se ne biste izgubili u analizi trzista i doneli pogresne
zakljucke, postoje standardne procedure kako da uradite dobru procenu ciljnog
trziSta; ta procena se naziva marketing fokusiranje (market focusing process).
Ova procedura polazi od najopstijeg trziSta, a zatim se po raznim Krite-
rijumima, u nekoliko koraka, odreduje uza grupa potrosaca na trzistu sve dok
ne dodete do procene broja vasih potencijalnih potrosaca.

Potencijalno trziste (potential market) je ukupan broj onih koji bi mogao
da kupi vas proizvod ili uslugu. Na primer, ako bi vasa prodaja bila isklju¢ivo
preko Interneta i nemate klasi¢nu prodaju, i prihvatate plac¢anje isklju¢ivo
preko kreditnih kartica, tada je potencijalno trziste svako na ovom svetu ko ima
kreditnu karticu i ima pristup Internetu. Podatak o ukupnom broju kreditnih
kartica i procena koji procenat ljudi ima pristup Internetu mogu da se iskoriste
da se dobije broj vasih kupaca na potencijalnom trzistu. Medutim, veli¢ina
ovog trzista je nerealno prevelika zato Sto nece bas svako ko ima kreditnu
karticu i pristup Internetu da kupi od vas. Mnogi imaju po nekoliko kreditnih
kartica, na primer tri, pa stvaran broj vasih kupaca na potencijalnom trzistu
treba podeliti sa tri. S druge strane, ovaj broj ne ukljucuje one koji nemaju
kreditne kartice, a imaju pristup Internetu, pa pozajmljuju kreditne kartice od
onih koji ih imaju ili koriste specijalizovane prodavnice koje plac¢aju robu
kupljenu preko Interneta sa specijalnom kreditnom karticom. Posto je druga
grupa zanemarljivo mala, a procena broja ionako prevelika, mozete da
zanemarite drugu grupu.

Adresibilno trziste (addressable market) je grupa potrosaca iz
potencijalnog trzista koja bi mogla da bude zainteresovana da kupuje
proizvode vaseg preduzeca. Na primer, za proizvode Belgrade Top Gifts mogu
da budu zainteresovani oni koji zive u Beogradu, oni koji su nekada ziveli u
Beogradu, oni koji imaju rodake i prijatelje u Beogradu, oni koji planiraju da
posete Beograd ili su ga ve¢ posetili. Broj ovakvih potrosaca je znatno manji
od broja potrosaca potencijalnog trzista. Medutim, broj potrosaca adresibilnog
trziSta, za Internet portal Belgrade Top Gifts, je jos uvek nerealno veliki kao
broj potrosaca koji ¢e da kupi vas proizvod.

Ciljno trziste (target market) je grupa potrosaca iz adresibilnog trzista koja
bi najverovatnije volela da kupi preko vaseg Web sajta pod uslovom da ste
ispunili njihova ocekivanja i da nema konkurencije. Do ovog broja se dolazi
segmentacijom trzista. Treba da odredite broj potrosac¢a koji bi kupio vas
proizvod u idealnim uslovima, da ima potrebu da kupi proizvode koje vi
prodajete, da zna da postojite i da nema konkurencije, pa ne¢e kupiti proizvod
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nekog drugog preduzeca vec¢ ste vi jedini kod koga ¢e da kupi. Cilj marketing
analize jeste da se proceni broj potrosaca ciljnog trzista.

Naravno da necée svi koji pripadaju ciljnom trzistu da budu i kupci vasih
proizvoda; razlog je da postoje i drugi uticaju. Zbog postojanja konkurencije,
neki potrosaci ¢e kupovati konkurentske proizvode, sto znaci da delite ciljno
trziSte sa konkurencijom. Tako na primer, neki potrosaci iz ciljnog trzista nece
kupovati vase proizvode zato §to su vasi proizvodi skuplji, zato sto nemaju
neke karakteristike, zato $to ne mogu da nadu vas sajt na Internetu, zato sto ne
veruju da je visok kvalitet vasih proizvoda, zato sto konkurencija nudi neke
druge pogodnosti.

Uces¢e u trziStu, koje se naziva market share, je procentualni broj
potrosaca iz ciljnog trzista za koje mozete da ocekujete da ¢e kupovati vase
proizvode i usluge. Ucesée u trzistu zavisi od strukture industrijske delatnosti,
uticaja konkurencije, strategije osvajanja trzista, ali i od finansijskog iznosa
koji se planira za poveéanje uceséa na trzistu. UceSée U trziStu se odreduje
tokom izrade marketinskog plana na osnovu procena potraznje.

lako se u adresabilnom trzistu nalaze i potrosaci Koji nisu direktno
zainteresovani da kupe vas proizvod, odgovaraju¢om reklamnom kampanjom
ih mozete ubediti da ipak kupe vas proizvod. Stoga je za marketing analizu
vazno da se odrede prioritetni potroSaci kojima ¢ete se prvo obratiti. Analiza
treba da identifikuje prioritetne, sekundarne, tercijalne i ostale potrosace
adresabilnog trzista. Potrebno je da uradite segmentaciju trzista, zatim da
izaberete one segmente trzista kKoji su najperspektivniji za vase preduzece i na
kraju da odredite poziciju preduzecéa na trzistu.

Primarno trziste (primary market) je onaj deo adresabilnog trzista za koji
verujete da je najveca verovatnoca da ¢e kupovati vas proizvod ili uslugu. Za
odredivanje primarnog trzista, postavljate pitanja: "Ko ¢e najverovatnije da
pronade moju prezentaciju na Internetu, da se upozna sa mojim sajtom i da
kupi preko moje Internet prodavnice?" ili "Ko je najvise zainteresovan da
kupuje proizvode koje prodaje moje preduzece?".

Najbolji nacin da odredite primarno trziste jeste da izvrsSite segmentaciju
trzista, i saZzetak segmentacije treba da se nade u ovom delu biznis plana. Kada
odredujete potencijalno i adresabilno trziste, morate da uzmete u obzir
vrednost proizvoda (onako kako ga vide potrosaci). Primer izabranog
primarnog trzista: starost izmedu 20 i 30 godina, Zenski pol, srednje
obrazovanje, stalno trazi novi proizvod (nije lojalni kupac), ¢ita ¢asopise na
Internetu, redovno ide u bioskop, gradski stil zivota i izlasci posle 23 casa,
mesec¢ni prihodi od 200 do 400 €.

Na primer, neka su u primarnom trzistu za Belgrade Top Gifts oni koji
pripadaju srednjoj i visoj socio-ekonomskoj klasi, koji zive u inostranstvu a
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koji su nekada ziveli u Beogradu, ali se i danas interesuju za Beograd i Srbiju.
Tada u primarno trziste necete ukljuciti one koji zive u Beogradu, turiste koji
su samo prosli kroz Beograd ili posetioce koji imaju niska primanja i koji su se
u Beogradu zadrzavali u kampovima ili omladinskim hotelima. lako je cilj
svakog preduzeca da proda svima koji zele da kupe, male su Sanse da ¢e u ovoj
drugoj grupi biti znacajniji broj onih koji bi kupovali ekskluzivne i skupe
poklone i suvenire. Prema tome, ako se odlucite da prodajete svima koji su
ikada bili u Beogradu, tada je to tesko ostvarljivo zato Sto je nemoguce
napraviti dobru promotivnu strategiju: Web strana Belgrade Top Gifts nece biti
atraktivne svima koji pripadaju primarnom trzistu; to Sto je jednoj grupi
atraktivno i privla¢no, drugoj grupi moze biti odbojno. Umesto da privucete
glavne potrosace, vas Internet izlog ¢e privlaciti sve potencijalne potrosace, S
tim da nece biti dovoljno atraktivan za najbrojniju grupu kupaca. Zbog toga sto
ste odabrali primarno trziste previse Siroko I nerealno veliko, vasa promotivna
strategija nece opravdati vasa oc¢ekivanja.

Sekundarno trziste (secondary market) je druga grupa potroSaca iz
adresabilnog trzista za koju verujete da je najzainteresovanija da kupuje vase
proizvode i usluge (a ve¢ nije uklju¢ena u primarno trziste). Do broja potrosaca
u sekundarnom trzistu dolazi se segmentacijom po drugim Kriterijumima.
Primer izabranog sekundarnog trzista: starosti do 20 godina, Zenskog pola,
osnovno i srednje obrazovanje, trazi jeftin ali originalan proizvod kao poklon,
ne ¢ita novine, intenzivno koristi slanje poruka preko mobilnog telefona, nema
redovne prihode ali ima sezonske prihode (raspusti, sajmovi).

Svi oni koji imaju rodake ili prijatelje u Beogradu i Srbiji, iako mozda
nikada nisu bili u Beogradu, mogu da se identifikuju kao sekundarno trziste za
Belgrade Top Gift. Naime, ako zele da kupe poklon nekome u Beogradu za
Dan zaljubljenih, za Dan zena (osmi mart) ili za rodendan, tada bi prodavnica
na Internetu koja ima adekvatne poklone bila idealno mesto za kupovinu jer je
najjednostavnije platiti i isporuciti poklone na ovaj nacin. Ova grupa potrosaca
ima kupovne i informacione potrebe kao i potrosaci iz primarnog trzista ali se
razlikuje vrsta proizvoda; na primer, umesto ekskluzivnog nakita, sada postoji
potreba za poklonima koji nisu veoma skupi ali ¢ija vrednost ne bi smela da
bude ni niska, posebni popusti bi postojali za odredene vremenske intervale (tri
nedelje pre osmog marta do Dana Zena), odgovarajue pakovanje prema
nameni, popusti za distribuciju.

Nekada je potrebno da se identifikuje i tercijalno trziste za planirano
elektronsko poslovanje. To je slede¢a veéa grupa potrosaca u adresabilnom
trziStu koja se dobija segmentacijom po novim Kriterijumima a Kkoji nisu
ukljuceni u prethodna trzista. Na primer, ako se radi o proizvodima za mlade,
tada bi tercijalni segment mogao da ima potrosaca slede¢ih karakteristika: Zene
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u zrelom dobu koje zele da prate trendove mladih — ¢erki ili unuka, visoko
obrazovanje, visoki prihodi.

lako ovakva segmentacija moze biti korisna, najcesée je dovoljno da se
identifikuju samo primarno i sekundarno trzista u fazi izrade biznis plana.
Nova trzista i drugacije segmentacije mogu da se radi kada preduzece pocne da
posluje.

Kako da dodete do podataka za analizu
trzista?
Kada ste identifikovali primarno i sekundarno trziste, potrebno je da detaljnije

istrazite karakteristike trzista i da dodete do konkretnih brojnih podataka. Na
primer, potrebno je da nadete odgovore na pitanja:

e Koje su demografske karakteristike trzista, kao $to sSu etnicka
pripadnost 1 obicaji, rasa, starosno doba, obrazovanje, prosec¢ni
prihodi?

e Koliki je broj potencijalnih kupaca u svakom od trzista?

e Da li potencijalni potrosaci imaju pristup Internetu?

e Da li potrosaci efektivno koriste Internet za kupovinu?

e Dalli trziste ima trend rasta ili opadanja?

e Dalli je trzista stabilno ili sezonsko?

Kako doc¢i do podataka o trzistima? To zavisi od specificnosti posla,
analiziranog trzista a najvise od toga da li su vama dostupni (na primer
besplatno preko Interneta) ili ne (postoje podaci, ali niste u moguénosti da ih
kupite).

Trgovacke organizacije i profesionalna udruZenja ¢esto imaju neke od ovih
podataka: veé¢ina ljudi je sklona ka organizovanju asocijacija preko kojih
ostvaruju zajednicke interese i ove asocijacije imaju neke od podataka u vezi
trziSta koji bi i vama mogli da budu interesantni. Na primer, asocijacija avio
prevoznika ima informacije o svojim ¢lanovima, ili udruzenja iseljenika iz
Srbije imaju redovne sastanke i spisak ¢lanova, udruzenje estradnih umetnika
ima podatke o organizovanim koncertima u inostranstvu i prosecan broj
posetilaca na koncertima, diskusione grupe na Internetu sa temama o Srbiji.

Podatke sa brojem ¢lanova profesionalne organizacije mozete da nadete u
struénim ¢asopisima i to u delu koji se bavi marketingom. Da bi vas podstakli
da objavite vas reklamni oglas u njihovom c¢asopisu, oni cesto daju broj
pretplata na odredeni Casopis. Tako na primer, najvece svetsko udruzenje
elektroinzenjera ima nekoliko miliona imejl adresa registrovanih ¢lanova i
podatak da je 400.000 razli¢itih ¢lanova pretplaceno na bar jedan strucni
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Casopis. Zatim, imaju broj pretplata za svaki stru¢ni ¢asopis posebno, odakle je
lako odrediti potencijalno i adresabilno trziste. Na osnovu podataka koji je
procenat inZenjera istovremeno i ¢lan udruzenja, dobijate procenu o
potencijalnom trzistu. Na osnovu procenta pretplata za stru¢ne casopise Koji
obraduju problematiku u vezi sa vasim poslovanjem, u istom procentu
izraCunavate adresabilno trziste kao deo potencijalnog trzista.

Statisticki podaci se mogu dobiti od drzavnih agencija koje prate sva
ekonomska dogadanja i besplatno daju na uvid prikupljene podatke i statisticku
analizu ekonomskih tokova. Ovi podaci su posebno vazni ako se radi o
poslovanju preduzeca sa drzavnim institucijama (Business-to-Government e-
commerce, B2G). Tako na primer, pocetkom 2006. godine Vlada Republike
Srbije je donela "Nacionalni investicioni plan za period od 2006. do 2011.
godine” sa ciljem da podigne standard u svim klju¢nim oblastima Zzivota.
Projekti su bili razvrstani u nekoliko grupa:

e projekti iz oblasti unapredenja obrazovanja,

e projekti iz oblasti modernizacije zdravstvenog sistema i zastite Zivotne
sredine,

e projekti iz oblasti izgradnje saobracajne infrastrukture,

e projekti Kkoji podsticu privredni razvoj (podsticajne mere za
zaposljavanje 1 preduzetniStvo, investicije u energetici, poljoprivredi,
vodoprivredi, nauci, turizmu),

e projekti iz oblasti stanogradnje,

e projekti iz oblasti sporta, kulture, socijalna zastite,

e projekti koji se odnose na unapredenje rada drzavne uprave (sudstvo,
policija, vojska, drzavna administracija).

Investicija po sektorima su:

e zaStita zivotne sredine (poboljSanje kvaliteta vode i vazduha,
upravljanje otpadom, zastite prirode),

e energetika (gasifikacija, poboljsanje termoizolacije u stambenim
objektima radi uStede energije, iskoriS¢avanje termalnih izvora i
solarne energije),

e nauka (kapitalna oprema za naucna istrazivanja, realizacija inovacija,
podrska inovacionim organizacijama, infrastruktura za naucno-
tehnoloske parkove i poslovno-tehnoloSke inkubatore, informaticka
baza podataka),

e obrazovanje (nabavka racunara i odgovarajuceg software-a),
e podsticanje preduzetnistva, zaposljavanja i privrednog razvoja,
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e kultura, poljoprivreda i vodoprivreda, policija, saobracajna
infrastruktura, sport, stanogradnja, sudovi, turizam, ustanove socijalne
zastite, verski objekti, vojska, zdravstvo.

Na osnovu investicionog plana moze se zakljuciti i za koje oblasti
delovanja ili namene ¢e biti odobravani povoljni poslovni krediti, tako da su
ovi podaci korisni i kada se radi o poslovanju koje je okrenuto drugim
preduzec¢ima (Business-to-Business electronic commerce, B2B). U gotovo svim
prioritetima se moze nac¢i segment koji se odnosi na elektronsko poslovanje,

......

Consumer, B2C).

Vazno je napomenuti da poslovanje preko Interneta u velikoj meri ima
slicnosti sa B2G poslovanjem. Naime, na raspisan oglas za nabavke neke
drzavne organizacije, (Request for Proposal, RFP, sto bi moglo da se prevede
kao zahtev za ponudu), kroz proces nadmetanja preduzeca ugovaraju dobijanje
posla. Za razliku od aukcijske prodaje u kome se kupci nadmecu ko ¢e vise da
plati da bi kupio predmet, u ovom slucaju se preduzec¢a nadmecu ko ¢e da
ponudi manju cenu, bolju uslugu, kvalitetniji proizvod ili kra¢i rok isporuke (u
elektronskom poslovanju se koristi vise termina: reverse auction, procurement
auction, e-auction, sourcing event, e-sourcing). U elektronskom poslovanju,
ponude svih elektronskih prodavnica stoje u izlogu Internet prodavnice i kupci
biraju najprikladnijeg prodavca. Ovakvi uslovi poslovanja namecu stalnu
borbu za kupca, pre svega kroz nizu cenu.

Podatke za analizu trzista mozete da nadete i u akademskim institucijama
kao sto su fakulteti i stru¢ne biblioteke ili na skupovima kao S§to su
konferencije, simpozijumi ili stru¢ni forumi. Periodi¢ne strucne publikacije
takode mogu da sadrze podatke koji su korisni za vase poslovanje. Na primer,
kada se radi o Belgrade Top Gift, na fakultetima ili strukovnim skolama koje se
bave turizmom mozda mozete da nadete podatke o strukturi turista koji su
posetili Beograd. Na fakultetu koji izu¢ava geografske nauke, mozda cete naci
podatke o migraciji stanovniStva u Srbiji kao temu koja je obradena na
diplomskim studijama ili kao rezultat rada nau¢nog tima. Konferencije koje se
bave tehnicko-tehnoloskim naukama ponekad imaju forume i okrugle stolove
posvecene trendovima i analizama koje sadrze brojne podatke o poslovanju, a
ne samo struc¢ne i nau¢ne doprinose (na primer forum TELFOR koji se bavi
telekomunikacijama).

Specijalizovane organizacije koje se bave ispitivanjem trzista imaju brojne
podatke, ali one vrednije podatke mozete dobiti tek kada platite. Pa ipak, neki
opsSti podaci se mogu dobiti besplatno na njihovom sajtu ili u njihovim
brosurama. Na osnovu tih podataka mozete da procenite da li se vise isplati da
sami prikupljate podatke, sto ¢e vas takode kostati, ili da detaljne analize
kupite od onih koji su se specijalizovali za analize trzista.
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Preduzeca koja tek pocinju sa poslovanjem, najverovatnije je da ¢e sama
prikupljati podatke direktnim kontaktom sa potencijalnim potrosac¢ima. Koriste
se razne vrste anketa: telefonska, na ulici, od vrata do vrata, u ve¢im trzisnim
centrima, imejl anketa, popunjavanje formulara na Internetu. Ako ve¢ imate
Internet prodavnicu, ponudite popust onima koji popune anketu u sklopu neke
promotivne akcije. Razgovor sa zaposlenima, onima koji konkuri$u za posao,
ili perspektivnim menadzerskim timom takode moze da pruzi korisne podatke
u analizi trzista. Medutim, svako prikupljanje podataka kosta, s tim da u
direktnoj kampanji trosite svoje vreme pa ne morate da trazite finansijska
sredstva od investitora.

Internet je svakako najbolje mesto na kome ¢ete moc¢i da uradite analizu
trzista, bilo da sami pretrazujete ili koristite specijalizovane programe. Neke
organizacije kao Google nude specijalizovane pakete; ali sve sto vredi ima i
svoju cenu. Na primer, mozete da kupite pravo da se vase poruke Salju imejlom
po celom svetu. Tada, kod organizacije koje nude ovu vrstu usluge mozete da
pronadete broj imejl adresa po oblastima: Evropa 156 (u milionima imejl
adresa), Rusija 38, Engleska 22, Nemacka 40, Francuska 38. Po oblastima broj
imejl adresa je sledec¢i: moda, tekstil koza — 4.000.000, zdravlje i lepota
800.000, sport 3.500.000, igracke i pokloni 2.500.000.

Biznis slucaj #5:

U slu¢aju nove poslovne inicijative ve¢ postojeceg preduzeca, analiza
trzista je jednostavnija zato Sto su mnogi podaci o trzistu ve¢ prikupljeni
tokom postojeceg poslovanja. Marketing sektor preduzeca bi trebala da ima
precizne podatke o kupcima i njihovim karakteristikama, $to bi olaksalo i
segmentaciju trzista.

U biznis planu deo koji opisuje trziste ne treba da bude analiza na
dvadesetak strana, ve¢ da pokaze da poznajete i razumete trziSte. ldealan
scenario je da analizirate razvoj proizvoda ili usluga za novi segment, koji ima
trend rasta, u okviru postojeceg trziSta. Ako razvijate nove proizvode i usluge
za potpuno novo trziSte, tada je pouzdanost podataka manja i investicije u
takav posao su visoko-rizi¢ne. U tom slucaju, ne treba ignorisati potencijalne
probleme; najbolje je da se svi negativni podaci opisu i zatim razmotriti kako
¢e se preduzece izboriti sa svakim od potencijalnih problema.

U biznis planu je potrebno da se ukljuce veli¢ina trziSta, njegov rast i
relativno stanje u odgovarajuc¢oj industrijskoj oblasti. Vazno je da se opisu celo
trziSte ali i segmenti koji su posebno izdvojeni za ciljno trziste. Na primeru
globalnog stabilnog trzista obuke zaposlenih za potrebe kompanija bice
razmotren jedan novi segment sa brzim razvojem — obuka na daljinu
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(eLearning). Potrebno je da se razmotre sve znacajnije promene koje se
desavaju na tom trzistu, kao i kratkoro¢ne I dugoro¢ne tendencije, uticaj
tehnologija, drzavne regulative i ukupnih ekonomskih kretanja.

Prema informacijama drzavnih institucija, preduze¢a u Americi su
potrosila vise od 62 milijarde dolara u toku 2003. godine za potrebe obuke
zaposlenih. To je bilo za 25% vise u odnosu na 1997. godinu. Procenjeno je da
je 19 milijardi dolara potroseno na usluge drugih organizacija za troskove
pripreme treninga i potrebnu tehnologiju. Procene su predvidale da ¢e porast
troskova biti preko 33 milijarde dolara u 2004. godini. Najveci deo troskova
otpada na tradicionalne obuke i usluge kao $to su stampani materijal, pripremu
obuke i instruktore koji drze obuku. S druge strane, fiksni troskovi obuke na
daljinu bili bi 0.5 milijardi dolara. Procene uradene 2003. godine su pokazale
da bi se na trzistu ucenja na daljinu potrosilo oko 11 milijardi dolara. Ove
procene su pokazale da ¢e americke kompanije imati potrebe za znacajnim
povecanjem obuke zaposlenih, ali da bi smanjile troskove, obuka bi bila
preusmeravana na obuku na daljinu. To je bio znak mnogim usluznim
preduzeé¢ima (1) da zapocnu nova poslovanja sa obukom na daljinu umesto
klasi¢nih treninga i (2) da ¢e na tom trzistu biti najvec¢i rast prihoda uz
znacajno smanjenje fiksnih troskova.

Ovakve analize trzista su od posebnog znacaja za poslovanje postojecih
preduzeca na trzistu zato Sto istovremeno pokazuju da trend koji je ranije
planiran za klasicno poslovanje moze da bude bitno drugaciji i da nova
poslovna inicijativa sa elektronskim poslovanjem moze biti jedan od
alternativnih poslova koji treba da odrzi profitno poslovanje. lako je ova
analiza radena za americ¢ko trziSte, ona je znacajna i za Srpsko trziste jer ¢e i u
Srbiji do¢i do istih trendova, samo sa kasnjenjem od nekoliko godina. S druge
strane, ucenje na daljinu moze da se obavlja i za americko i druga trzista i iz
Srbije, pa bi to mogao da bude novi segment profitnog poslovanja za institucije
koje se bave edukacijom. Tako na primer, neke skole koje su radile obuku za
racunarske tehnologije u Engleskoj i Americi, suofene sa drasticnim padom
potraznje i cena na njihovom trzistu, otvorile su univerzitetske centre u
africkom zemljama (na primer u Saudijskoj Arabiji).

U slucajevima kada nije moguce dobiti precizne podatke, moze se uraditi
procena trziSta. Bez podataka o ciljnom trzistu nije moguce odrediti uticaj
konkurencije niti proceniti broj prodatih proizvoda ili usluga. A bez ovih
podatka nije moguce uraditi finansijski plan niti procenu da li ¢e preduzece
poslovati uspesno. Zbog toga, ako analiza trzista nema pouzdane podatke, ceo
biznis plan je samo spisak zelja a ne vodi¢ ka uspe$snom poslovanju. Ako
ustedite novac, vreme i trud u ovoj fazi biznis plana, tada na kraju, kada se
uloze investiciona sredstva i pokrene rad preduzeca, cena moze da bude
previsoka zbog pogresnih procena.
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Analiza konkurencije

Svaki biznis ima svoju konkurenciju osim ako nema apsolutni monopol u
celom zivotnom veku preduzeéa. Ignorisanje konkurencije moze biti opasno za
poslovanje i sve odluke u vezi biznis plana koje ne uzimaju u obzir
konkurenciju mogu da ugroze egzistenciju preduzeéa. Sta vise, potrosadi ¢e
naci nacina da zaobidu va$§ proizvod kroz kupovinu alternativnih proizvoda i
usluga c¢ak i ako imate apsolutni monopol, a nisu zadovoljni vasim
proizvodima. Koji je nivo konkurencije i kako ona uti¢e na poslovanje vaseg
preduzeca treba da otkrijete tokom izrade analize konkurencije i da najvaznije
zakljucke napisete u ovom delu e-biznis plana.

Ako u e-biznis planu napisete da nemate konkurenciju, to je poruka onima
koji cCitaju biznis plan da ne znate nista 0 svom poslovanju. Konkurencija nisu
samo preduzeca koja proizvode iste ili slicne proizvode; konkurencija je sve
Sto direktno ili indirektno utice na potencijalnog potrosaca da ne kupi vas
proizvod ili uslugu. Na primer, u svakom elektronskom poslovanju, pod
konkurencijom se podrazumeva navika potrosa¢a da kupuju proizvode na
klasi¢an nacin.

Zasto se radi analiza konkurencije?

Analiza konkurencije mora da postoji u svakom biznis planu zato sto:

e otkriva poziciju konkurencije na Internetu na "svetskoj pijaci”
("marketspace”, online marketplace),

e pomaze da razvijete poslovnu strategiju koja ¢e biti konkurentna,

e investitori, menadzerski tim i drugi kojima je namenjen biznis plan,
oc¢ekuju da vide ovu analizu.

Ako ignorisete ili minimizujete uticaj konkurencije na vase poslovanje,
tada je vas biznis plan nerealan.

U biznis planu treba da date osnovne informacije o konkurenciji (na primer
Sta se deSavalo na trzistu u prethodnih nekoliko godina), ukljucujuci vrste
konkurencije, a zatim i da opiSete glavnu konkurenciju — onu koja ¢e imati ili
moze da ima dominantan uticaj na to da vase poslovanje bude uspesno. Tokom
izrade mozda ¢ete morati da koristite i alate za strategijsko planiranje, poput
SWOT analize. Cilj je da se identifikuju interne karakteristike preduzeca, kao
Sto su snaga (jacina ili Strengths) i slabost (Weaknesses), i eksterne
karakteristike u odnosu na konkurenciju, iskazani kao Sanse (mogucnosti ili
Opportunities) i pretnje (Threats). Ova analiza je posebno korisna ako se spoje
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dve karakteristike koje su, na prvi pogled, nespojive. Na primer, mogu se
spojiti karakteristike snage i mogucnosti, Sto moze da bude i rizicno. Ako se
vezuju slabost i pretnja, tada se racuna na sigurnosnu karakteristiku strategije.
Na primer, ako je slabost nedovoljna tehnoloska izgradenost, a pretnja je lak
ulaz stranih kompanija na nase trziste, tada se strategija moze graditi na sledeci
nacin: stranim partnerima se ponudi da budete njihova filijala na nacionalnom
trziStu a od njih se zatrazi da potisne potencijalnu konkurenciju. Time se gubi
deo prihoda u odnosu na samostalni nastup, ali strani partner pruza sigurnost i
bolje pozicioniranje u odnosu na konkurenciju.

Svakako, zakljucak ovog dela biznis plana mora da sadrzi koje su vase
prednosti u odnosu na konkurenciju i kako ¢ete da se izborite sa njom da biste
imali profitno elektronsko poslovanje. Pitanja na koja ¢ete morati da date
odgovor su: "ko je vasa konkurencija?", i "kakve su karakteristike i pozicija
konkurencije na trzistu?".

Identifikovanje konkurencije

Prvi korak u analizi konkurencije jeste da se identifikuje konkurencija. Treba
nabrojati samo deo konkurencije jer nisu svi isti i nemaju svi jednako znacéajan
uticaj.

Direktna konkurencija (direct competitors) su sva poslovanja koja nude
identi¢ne ili sli¢ne proizvode i usluge kao i vase preduzeée. To su prakti¢no
sva preduzeca Cije proizvode moze da kupi potrosa¢ umesto da kupi proizvod
vaseg preduzeca. To je svakako najozbiljnija konkurencija jer se kroz broj
prodatih proizvoda konkurencije vidi koliko ste mogli da prodate i zaradite a
niste zato Sto potroSac¢ nije kupio va$ proizvod. Oni koji ve¢ prodaju sli¢ne
proizvode na Internetu imaju prednost u odnosu na vase preduzece. Na primer,
za preduzece Belgrade Top Gift, konkurencija ve¢ prodaje, preko Interneta,
ru¢ne radove i umetnicke predmete koji su napravljeni u Beogradu ili imaju
veze sa Beogradom i Srbijom.

Indirektna konkurencija (indirect competitors) je poslovanje koje nudi
proizvode i usluge koje mogu da budu zamena za vas proizvodni program.
Konkurencija najverovatnije prodaje robu na istom ciljnom trzistu a njihovi
proizvodi imaju slican sistem vrednosti iako se isporucuje sasvim drugaciji
proizvod. Klasi¢an primer indirektne konkurencije nekom sportskom
automobilu je sportski ¢amac. lako se radi 0 potpuno drugacijem proizvodu i
razli¢itim prevoznim sredstvima, vrednost proizvoda je u tome da neko zeli da
fascinira okruzenje svojim sportskim i mladalackim duhom, a posebno osobe
suprotnog pola, a ne samo kao prevozno sredstvo. Na primer, televizija je
konkurent vasem elektronskom poslovanju preko Interneta, jer prodaja preko
televizijskih prodajnih emisija direktno odvla¢i vaSe potencijalne kupce.

Miroslav Lutovac i Dejan ToSi¢ © 2006



Biznis plan za elektronsko poslovanje 71

Prodavnica makrobioti¢ke hrane je konkurencija pekari jer preporucuje da se
ne koriste standardni pekarski proizvodi.

Buduca konkurencija su postoje¢a preduzeca Koja jos uvek nisu ponudila
trziStu proizvode kao Sto su vasSi. Ne mozete da znate da ¢e se pojaviti
preduzeca koja jos uvek ne postoje, ali mozete da ocekujete da ¢e neka od
postojec¢ih preduzeca sa klasi¢énim poslovanjem da pokrenu i elektronsko
poslovanje. Mozete da ocekujete da ¢e i drugi pozeleti da rade isto Sto i vi, a
posebno ako je va$ posao visokoprofitabilan. Kada se pojave vasi novi
proizvodi, i konkurencija ¢e pozuriti da napravi to isto i ponudi isti ili slican
proizvod, i tada ¢e postati vas opasni neprijatelj koji ¢e se maksimalno truditi
da vas potisne sa trzista.

U biznis planu nije potrebno da opisujete svu konkurenciju. Niti mozete da
pronadete sve koji su konkurencija, niti je to cilj biznis plana. Ako opisujete
svu moguc¢u konkurenciju (njih nekoliko stotina), sa svim poznatim detaljima,
tada citaoc biznis plana moze da stekne utisak da ne raspoznajete sta je vazno
za vase poslovanje. Previse nebitnih detalja o konkurenciji utica¢e da je biznis
plan zamoran za c¢itanje. Zato je vazno da se analiza konkurencije ogranici
samo na one detalje koji imaju najveéi uticaj na vase poslovanje, a za period
vremena koji je uraden u finansijskom planu ili za period u kome oéekujete da
¢e poslovanje biti profitno.

Bez obzira koliko konkurenata ste identifikovali, preporucuje se da se u
biznis planu nabroji najvise sedam do deset direktnih konkurenata, i tri do pet
indirektnih 1 buduc¢ih konkurenata. Od njih, izaberite dva ili tri direktna
konkurenta, kao i jednog indirektnog i jednog buduceg, i analize izabranih
konkurenata opisite detaljno. Za biznis plan nije od presudnog znacaja koliki je
broj konkurenata ve¢ kakva je njihova pozicija na trzistu i koliko je detaljna
vasa analiza. Sveobuhvatna analiza treba da ubedi investitore da imate
uverljivu poslovnu strategiju koja sledi iz analize konkurencije.

Kako da dodete do podataka o
konkurenciji?

Prva pitanja u analizi konkurencije su: "ko je sve konkurencija?" i "kako da
dodem do podataka?".

Posto pisete biznis plan za elektronsko poslovanje, Internet je idealno
mesto da pronadete konkurenciju. Posto je "Internet prodavnica” mesto na
kome sva konkurencija zeli da se prikaze u najboljem svetlu, samim tim ona
neé¢e mo¢i da se sakrije od vas i ostalih konkurenata, a posebno ne¢e moci da
sakrije svoje najvaznije Kkarakteristike. Stoga, potraga za konkurencijom
pocinje na Web-u.
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Trenutno je najpopularniji Google ali se preporucuje da koristite i druge
pretrazivace (Search engine) kao sto su Yahoo, MSN, Alta Vista, Lycos ili
Hotbot. Najveci problem sa kojim mozete da se sretnete nije nedostatak
podataka, ve¢ ogroman broj rezultata pretrage koji se nudi, na primer, "Results
1 - 20 of about 9,825". Nemojte da budete obeshrabreni sa velikim brojem
sajtova koje treba da posetite a na kojima tek treba da pronadete podatke koji
su vama potrebni. Vrlo brzo éete da uocite da su mnogi sajtovi identi¢ni ili da
su podaci neupotrebljivi. Ako budete koristili dopunske pogodnosti, kao sto su
Google's advanced search, u okviru pronadenih rezultata moci ¢ete da uradite
dopunsku selekciju podataka koristeci "search within results". Nekada se moze
pretrazivati po celim izrazima a ne samo po svim re¢ima. Izbor jezika ili vrste
dokumenata moze takode da pomogne u suzavanju broja rezultata pretrage.
Ako i posle toga budete imali preveliki broj rezultata, pogledajte trikove za
pretragu u okviru "hints and tips". Na primer, sponzorisani linkovi na pretrazi-
va¢ima mogu da vas dovedu do konkurencije samo na osnovu klju¢nih reci.
Rejting posecenosti koje nude neki pretrazivaci mogu ve¢ na prvi pogled da
vam ukazu na ozbiljnost i kvalitet konkurenta. Kada budete startovali
elektronsko poslovanje, jedan od ciljeva ¢e biti da povecate sopstveni rejting
na Internetu ili barem da ne bude losiji od konkurencije.

Osim analize Web prezentacija konkurencije, na stranama profesionalnih
udruzenja mozete da pronadete podatke o konkurenciji koja tek planira da
plasira na trziste slicne proizvode. Diskusione grupe takode mogu sadrzati
korisne informacije.

Izbor klju¢nih reci je posebno znacajan kako da §to pre dodete do
relevantnih podataka, ali one treba da se pojave i u vasim prezentacijama. U
ovoj fazi mogu da pomognu reci i izrazi koje ste prikupili tokom pisanja misije
I vizije. Tada ste napravili spisak reci i izraza koji najbolje opisuju vase
poslovanje i proizvode, i koji su prikazivali sliku vaseg preduzeca iz ugla
potrosaca. Ovde su kljuc¢ne re¢i od velike vaznosti, zato §to ¢e i potroSaci na
isti nacin pokusati na Internetu da pronadu proizvode za koje se interesuju.
Ako ste tokom analize konkurencije uocili neke kljucne re¢i koje ima
konkurencija, razmotrite da li bi misija i vizija trebali da budu promenjeni.

Preporucuje se da se ponovo napravi ili dopuni spisak reci i izraza iz
perspektive potrosaca. Treba ukljuciti sve specificne re¢i po kojima bi
posetioci Interneta mogli da vas pronadu. Na primer, ako Belgrade Top Gift,
ima u prodajnom asortimanu i proizvode od vune, kao proizvode domace
radinosti, tada bi i re¢ vuna trebalo da se nade u spisku klju¢nih reci. Prioritet
treba da imaju reci koje opisuju proizvode i usluge za primarno i sekundarno
trziste, i generalno za ciljno trziste.

Kada ste identifikovali sve vaznije konkurente, posetite njihove Web
prezentacije i opisite svoj prvi utisak o tome koliko je svako od njih znacajan
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kao konkurent. Treba da se usmerite na isto ili sli¢no trziste, proizvode, usluge
ili sistem vrednosti koji je sadrzan u ponudi vaseg preduzec¢a. Nemojte da
budete fascinirani S§ljaste¢im prezentacijama sa puno specijalnih efekata.
KoncentriSite se na sadrzinu prezentacija. Perfektno uraden sajt ¢e privuci
posetioce, ali da bi prodao, mora da ima i ubedljiv sadrzaj.

Razvrstajte konkurenciju u tri grupe: direktna, indirektna i buduéa. U
svakoj grupi, svakom konkurentu, dodelite broj od 1 do 10 koji grubo pokazuje
znacaj konkurencije uzimaju¢i u obzir slicnost njihovog ciljnog trzista,
proizvoda i usluga kao i vrednost koju imaju proizvodi i odnosu na vase
proizvode. Svrha ove analize je da $to pre izdvojite glavnu konkurenciju koju
¢ete kasnije detaljnije analizirati.

Kako da analizirate konkurenciju?

Preporucuje se da se konkurencija analizira tako $to se napravi vise tabela u
kojima se uporedno ocenjuju karakteristike konkurencije sa vasim preduzecem
(competitor analysis grid). Naravno, najpre treba da odredite kriterijume po
kojima ocenjujete konkurenciju ali i sebe.

Kada imate spisak konkurencije, treba da se uradi sistemati¢na analiza
snaga i slabosti svakog konkurenta posebno. Zasto je to vazno? Opste je
uverenje da preduzeca postaju uspesna kroz svoje aktivnosti, veStine i
komparativne prednosti koje su ih i dovele na trziste. Analiza uspesnog
konkurenta treba da otkrije na osnovu cega je on postao uspesan, a potom, to
treba da se iskoristi da izgradite svoju poslovnu strategiju. Nalazenje slabosti
konkurencije treba da vam pomogne da ne napravite iste greske (bolje je uciti
na tudim nego na sopstvenim greSkama, jer u biznisu te gresko imaju visoku
cenu) ali i da otkrijete gde su Sanse vaseg preduzeca da bude uspesnije od
konkurencije. U osnovi treba da uradite uporednu analizu konkurencije
koriste¢i informacije o preduzec¢ima, informacijama o proizvodima i uslugama,
i informacije dobijene od potrosaca.

Postupak izrade uporedne analize zapocinje Sa iscrtavanjem mreze (na
primer, rukom iscrtate veliki broj paralelnih horizontalnih i vertikalnih linija)
pa odatle i potice engleski naziv za ovu analizu (matrica konkurencije,
competitor analysis grid). Kada popunite prazna polja ove mreze dobijate
tabelu. U prvoj koloni tabele je spisak kriterijuma po kojima treba da odredite
slicnosti 1 razlike u odnosu na konkurenciju. Prva vrsta sadrzi spisak
konkurenata koje ste izabrali kao najvaznije, poCev 0d najznacajnijeg
konkurenta ka manje znacajnom (prema vasoj prvoj proceni). U poslednjoj
¢eliji prve vrste, napisite naziv sopstvenog preduzeéa.

Popunjavanje zapocinjete tako Sto u poslednjoj koloni (koju ste dodelili
svom preduzecu) unosite karakteristike po kriterijumima iz prve kolone.
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Informacije koje unosite, piSete na osnovu svog misljenja — najbolje sto znate u
vreme popunjavanja tabele. Ovime ste opisali poziciju vaseg preduzeéa u
odnosu na ostale konkurente na trzistu na kome ¢éete poslovati.

Kada imate pripremljenu tabelu, popunjavajte ostale celije tabele. BriSite
ili menjajte ako ste uocili da imate preciznije odgovore. Svaku celiju tabele
treba da popunite najbolje sto znate i umete. Ako niste sigurni kakve su
karakteristike konkurencije, pretpostavite i upisite svoje misljenje. Vazno je da
cela tabela bude popunjena.

lako ste identifikovali veliki broj konkurenata, preporucuje se da se za
detaljnu analizu izaberu dva ili tri direktna, jedan indirektni i jedan buduéi
konkurent. Ako smatrate da postoje razlozi da analizirate i veéi broj
konkurenata, i imate dovoljno podataka da ih detaljno opisete, mozete da
analizirate i vec¢i broj konkurenata. Ako analiza pokaze da neki od analiziranih
konkurenata nisu znacajni, izostavite ih iz biznis plana. Ne zatrpavajte biznis
plan nebitnim podacima bez obzira sto je vama to interesantno ili $to ste nasli
konkurenta u odnosu na koga ¢e vase elektronsko poslovanje biti superiorno.
Potrosaci su ti koji ¢e doneti kona¢nu odluku o tome ko je superioran.

Glavni izvor informacija na osnovu kojih cete popuniti tabelu sa
uporednom analizom je Internet, a posebno Web strane konkurencije. Na
Internetu mozete naci i godiSnje izvestaje 0 poslovanju. Na primer, Beogradska
berza ima sajt na kome mozete pronaci poslovne prospekte preduzeca koja su
na berzi. Razne firme koje se bave obezbedenjem cesto prikupljaju podatke o
preduzec¢ima u kojima mozete pronaéi po neki interesantan detalj za vasu
uporednu analizu. Specijalizovani stru¢ni ¢asopisi ali i nedeljne i dnevne
novine cCesto objavljuju interesantne podatke 0 preduze¢ima, ponekad kao
nepristrasna novinarska analiza a ponekad je to naruceni prikaz.

U kojoj meri treba prezentovati uradene analize u samom e-biznis planu?
U principu, u biznis planu treba dati samo najvaznije podatke a nikako
kompletnu uporednu analizu konkurencije koja po obimu moze da bude i vise
desetina strana. Same tabele sa analizom mozete da prikazete u dodacima ili,
ako su preobimne, sacuvajte podatke kao poseban izvestaj koji Cete
prezentovati investitorima ili menadzerskom timu samo ako budu trazili
dopunske podatke.

U osnovnom delu biznis plana, koji govori o analizi konkurencije,
prikazuju se samo najvazniji podaci iz uporedne analize. Kada se kaze
"najvazniji”, misli se na one detalje koji su najinteresantniji onima kojima je
biznis plan namenjen (na primer, investitorima). Najefektniji nac¢in je da
prikazete "mini-tabelu™ ("mini-grid”) u kojoj prikazujete podatke po
najvaznijim Kriterijumima za najvise dva glavna i eventualno po jednog
indirektnog i budu¢eg konkurenta. Time cete uveriti Citaoce da ste uradili
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profesionalnu analizu i da znate $ta je najvaznije za poslovanje (naravno,
podaci moraju biti ubedljivi i u skladu sa ostalim tekstom u biznis planu).

lako neki autori preporucuju da se ne ponavlja izlozeni tekst (kao sto su
podaci u tabeli uporedne analize), bilo bi dobro da dodatno objasnite sta znace
brojni podaci i kako ih vi tumacite. Na primer, potvrdite u tekstu, u kome
objaSnjavate podatke iz tabele, da je konkurencija brojna, da trziste ima rastuéi
trend, a zatim na osnovu kojih karakteristika iz tabele nameravate da osvojite
deo trzista i da se pozicionirate u odnosu na konkurenciju. Alternativno, ako
konkurencija nije brojna, uverite ¢itaoca da je to neotkriveno trziste i da na
vasoj polici u Internet prodavnici nema adekvatnog proizvoda (untapped niche
market) zato Sto se jo§ uvek niko nije setio (Sto ¢ini vasu ideju veoma
atraktivnom), ili zato s$to su se neki setili ali nisu bili uspesni (Sto je dobra
konstatacija ali unosi i sumnju da ¢e i vasa ideja biti neuspesna). U svakom
slucaju, analiza ne bi smela da se zavrsi tabelom sa brojkama, a bez komentara,
I da ostavite ¢itaocu da sam zakljuci da imate profitabilan proizvod spreman za
trziSta. To Sto je logi¢no za vas i §to U vasoj glavi imate sliku uspesnog
preduzeca, ne znaci da i investitori misle na isti nacin i da imaju istu sliku o
vasem poslovanju kao i vi.

Ako nemate neke velike komparativne prednosti u odnosu na
konkurenciju, posluzite se proverenom i efikasnom tehnikom kritike. Ubedite
Citaoce da je konkurent los, neprofesionalan, da ima neubedljiv staromodan
izlog na Internetu. Tada, iako vi jos uvek nemate svoje preduzece, ostavljate
utisak da znate kako bi trebalo da se uradi ceo posao i da nikako ne mozete da
budete losiji od nekoga kome ste nasli puno nedostataka. Vasa direktna
konkurencija je na Internetu na meti vase kritike, i lakse je pokazati da nesto
kod nje ne valja nego da cete vi biti bolji u uporednoj analizi. Svakako, kritika
mora biti iz ugla potrosaca. lako mozete da pokaZete i neke prednosti koje ima
konkurencija (jer to daje dozu realnosti i izbalansiranog nepristrasnog stava),
slabosti konkurencije moraju biti maksimalno istaknute. A upravo analiza i
istaknute slabosti konkurencije su i vama znacajni da ne biste i vi napravili iste
greSke kada budete razvijali sopstveni Web sajt.

Prvi na udaru vase kritike treba da bude najznacajniji konkurent. Medutim,
najze$éu Kritiku mozete da usmerite na najpopularniji sajt pa makar on bio
indirektna konkurencija. Najuspesniji treba da bude prvi na meti kritike, jer
istovremeno proucavajuéi najuspesnije ucite od njih i preuzimate ono najbolje
Sto imaju, a kritikuju¢i ono sto ne valja pokazujete da vodite racuna da ne
ponovite njihove greske. U svakom slucaju, mozete da dobijete naklonost
Citaoca ako postavite sebi cilj da budete bolji i uspesniji od najboljih
konkurenata.

Izbor najpopularnijeg sajta mozete da uradite na osnovu ranga kod Internet
pretrazivaca. Na primer, Google rangira Web prezentacije na osnovu toga
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koliko sajtova upucuje na odredenu stranu, sto indirektno pokazuje koliko je
neki sajt popularan. Stoga je vazno da planirate aktivnosti koje ¢e povecati
popularnost vaseg sajta jer je to mera po kojoj ¢e drugi da ocenjuju i vasu
popularnost.

Postoje posebne tehnike za analizu sajtova na osnovu kojih mozete da
odredite da li je prezentacija dobra, losa ili ruzna. Arhitektura sajta i dostupnost
informacija su takode bitni (da li su strane trasirane na hijerarhijskoj bazi,
linearno ili cirkularno, kako su grupisane strane). Kritika konkurentskih sajtova
moze da pomogne da planirate sopstvenu arhitekturu, sadrzaj ili karakteristike
sajta. Na primer, da li neke specifi¢ne karakteristike proizvoda treba da budu
na najnizem nivou (posle veceg broja klikova) ili treba obezbediti vezu ve¢ na
prvom nivou. Da li neke veoma trazene podatke treba da dajete tek posle
registracije korisnika (kako biste time prikupili podatke 0 potrosacima) ili ¢ete
ih uciniti direktno dostupnim. S jedne strane prikupljanje podataka je vazno
zbog organizovanja reklamne kampanje, ali ako zbog registracije mnogi
potencijalni potroSaci odu sa sajta, tada gubite potencijalnog kupca.

Ako tokom analize konkurencije uocite sajt koji ima posebno atraktivne
karakteristike, neke dobre tekstove, korisne kljuc¢ne reci, dobro organizovanu
arhitekturu — zapamtite sajt jer ¢e vam biti od koristi tokom izrade sopstvenih
reSenja. lako necete moc¢i da kopirate reSenja zbog razlicitih mera zastite
autorskih prava, a posebno ne ako je to direktna konkurencija, sve sto je
atraktivno i korisno moze da bude iskoris¢eno kao specifikacija zahteva u
izradi sopstvenog Web sajta. Umesto da krenete od nule i da izmisljate ve¢
poznate stvari, pokuSajte da napravite bolju prezentaciju od konkurencije
polazec¢i od kritike i analize konkurentskih Web strana.

U zavrsnom delu biznis plana, u kome iznosite analizu konkurencije,
neophodno je da objasnite konkurentsku poziciju vaseg preduzeca. Konkretno,
po ¢emu Se to razlikuje vas$ proizvod ili usluga u odnosu na konkurenciju i
kako ¢e se vase preduzece odrzati na trzistu. TO je najvazniji deo ove analize i
sustina vaseg zakljucka mora da se izlozi i U izvrSnom rezimeu.

Pozicija vaseg preduzeca u odnosu na konkurenciju mora da bude izlozena
tako da bude lako razumljiva i da bude ubedljiva. Ona mora da bude u
saglasnosti sa prethodnim poglavljima biznis plana, sa misijom, vizijom,
analizom trzista i objasnjenim vrednostima proizvoda. Na primer, ako ste u
misiji izneli da ¢e preduzece biti lider u prodaju suvenira i poklona preko
Interneta, u analizi trzista pokazali da je dovoljno veliko i perspektivno trziste,
ako je vrednost proizvoda specificna za Beograd i Srbiju, tada analiza
konkurencije mora da bude iz istog ugla. To znaci da se analiza konkurencije
ne sme zavrsiti kritikom konkurentskih Web strana. Analiza konkurencije treba
da pokaze da imate karakteristike koje su privlacne za potrosaca kao $to su, na
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primer, povoljnije cene, manji troSkovi transporta, brza isporuka, kvalitetan i
originalan proizvod.

Pozicija vaseg preduze¢a u odnosu na konkurenciju se objasnjava Kkroz
drugi deo SWOT analize, koji se sastoji u analizi kakve su eksterne
karakteristike preduzeca. Treba da utvrdite koje su sanse (Opportunities) koje
postoje na trziStu i koje mozete da iskoristite i kakve su pretnje (Threats) koje
mogu da ugroze vase poslovanje. Sanse pokazuju kakve moguénosti za
napredak vaseg preduzeéa postoje u vasem trziSnom okruZenju. Pretnje
ukazuju na sve sto stoji kao prepreka ka uspesnom poslovanju, a sa ¢ime ¢e se
suoCiti vaSe preduzeée U postojecem okruzenju. Naravno, u analizi
konkurencije procenjujete koje su vase Sanse 1 pretnje, ali i Sanse i pretnje
konkurencije.

U SWOT analizi, sansa je sve $to se deSava na trziStu U okruzenju a $to
omogucava da se ostvari profit ili prosiri poslovanje. Na primer:

e neispunjene potrebe kupaca (nedostatak broja fiksnih telefonskih
prikljucaka monopolskog drzavnog preduzeca je Sansa da privatna
preduzeca instaliraju bezi¢nu telefonsku mrezu ili kablovski internet
koji ima mogucénost telefoniranja preko Interneta),

e primena novih tehnologija koje se nisu primenjivale u okruZzenju
(primena Interneta za obavljanje telefonskih razgovora omogucila je
drasti¢éno smanjenje cena u odnosu na klasi¢no telefoniranje, s tim da je
kvalitet razgovora neznatno losiji),

e trgovinske olaksSice (zahvaljuju¢i medudrzavnim sporazumima, zbog
manjih carinskih dazbina, roba ima nizu cenu na inostranom trzistu),

e liberalizacija zakona (ukidanje drzavnog monopola ili zakon kojim se
sprecava monopol; na primer poslovni sistem Delta je kupio nekoliko
velikih  maloprodajnih  preduze¢a, time je prakticno ugusio
konkurenciju, pa je pokrenut postupak za spre¢avanje monopola protiv
privatne kompanije),

e novi zakoni i drzavne strategije (novi zakon u vezi sa elektronskim
poslovanjem omogucic¢e zaposljavanje veceg broja strucnjaka za e-
biznis, $to je Sansa Skolama koje Skoluju ovaj kadar),

e specificnosti lokalnog trzista (govorne aplikacije za srpski jezik su
potrebne trzistu, s tim da je trziste malo za velike svetske kompanije; to
je Sansa domac¢im preduze¢ima da o0svoje OvO trziSte jer je
nepokriveno),

e dobra saradnja sa konkurentskim firmama (na velikim tenderima se
uobicajeno traze bankarske garancije koje lokalna preduzeca nemaju;
udruzivanje veceg broja manjih preduzeéa u konzorcijume omogucava
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se da je kredibilitet zadovoljavajuci, pa se tada mogu dobiti i veliki
poslovi).

U SWOT analizi, pretnja je sve sto se desava u okruzenju a moze da ima
negativan uticaj na poslovanje. Na primer:

e novi propisi (novi zakon o ekologiji predvida visoke kazne i zatvaranje
preduzeca koja ne preduzimaju mere zastite zivotne sredine),

e ukidanje olaksica (Evropska unija je ukinula olaksice Srbiji za $ecer, a
to je ugrozilo poslovanje proizvodaca Secerne repe),

e trgovinske barijere (sankcije koje su uvedene Srbiji imala su
katastrofalne posledice za preduzeca koja su izvozila robu proizvedenu
u Srbiji),

e ponuda supstituta na trzistu (jeftina kineska roba je preplavila trziste;
iako je kvalitet robe najcesc¢e losiji od domace robe, to je ugrozilo
mnoge industrijske grane a pre svega tekstilnu),

e promene u preferencama potrosac¢a (modni trendovi uticu koji modeli i
boje se prodaju a koji vise nisu interesantni),

e dolazak velikih kompanija (mnogi veliki supermarketi inostranih
kompanija su preuzeli deo trzista domaé¢im preduze¢ima; medutim, i
roba koja se prodaje u inostranim supermarketima je iz uvoza, pa se
pojavljuje pretnja i za preduzeca koja proizvode robu u Srbiji),

e nepovoljan devizni kurs (veliki priliv inostranog kapitala u Srbiju moze
da oborio devizni kurs sto je pretnja za proizvodace koji izvoze robu u
inostranstvo a kupuju sirovine u Srbiji).

Strategija slabost-sansa (weakness-opportunity strategy) moze da pruzi
eksternu Sansu jednom preduzeéu tamo gde je interna slabost drugog
konkurentskog preduzeca. S druge strane, strategija snaga-pretnja (strength-
threat strategy) treba da se usmeri na izbegavanje rizika tako da se smanjuje
uticaj eksterne pretnje zbog postojanja internih slabosti preduzeca.

Posebno je vazno da se u biznis planu istaknu kljucne razlike u odnosu na
konkurenciju. Na primer, kazite da ¢e vase preduzece obezbediti ceo asortiman
proizvoda, dok konkurenti A i V imaju samo deo asortimana. Vase preduzece
¢e pruzati podrsku kupcima i posle prodaje, dok to ima samo konkurent V.
Nudic¢ete samo brendiranu robu najviseg kvaliteta i garantovati povracaj novca
nezadovoljnim kupcima, a sto ne radi ni jedan od konkurenata. Konkurenti B i
V nude robu opste namene od svih proizvodaca, dok ¢e vase preduzece nuditi
specifi¢nu robu visokog kvaliteta (zato konkurencija nema povrac¢aj novca na
kupljenu robu jer prodaje i robu nizeg kvaliteta, a vi garantujete kvalitet).
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Konkurentska strategija se zasniva na uporednoj analizi proizvoda, cena,
promocija, distribucije, servisa. Na primer, zaklju¢ni paragraf treba da sadrzi
odgovore na neka od sledecih pitanja:

Da li je cena vaseg proizvoda manja od konkurentske za isti kvalitet,
ili, da li za istu cenu nudite na trzistu proizvod viSeg kvaliteta? Ako je
odgovor potvrdan — tada ste vode¢i po kriterijumu cene-kvaliteta.

Po ¢emu c¢e se vas proizvod razlikovati na trzistu? Ako je razlika jasna
I znacajna, tada ste prepoznatljivi na trzistu po svom proizvodu i imate
karakteristiku diferencijacije.

Da li postoji mogucnost da se obavlja vase poslovanje na neki drugaciji
na¢in od drugih? Ako vase poslovanje u izvesnoj meri menja prirodu
poslovanja u nekoj industrijskoj oblasti, tada imate karakteristiku
inovativnosti.

Da li postoji moguénost da se prosiri poslovanje i na druga trzista ili da
plasirate na trziste nove proizvode? Ako je odgovor potvrdan, tada
imate veoma znacajnu karakteristiku rasta trzista.

Da li sadasnje ili budu¢e poslovanje, proizvodnja, promocija i
distribucija mogu da se poboljsaju i unaprede kroz partnerske odnose
sa dobavljacima, distributerima i ostalima koji direktno ili indirektno
utic¢u na vas proizvodni proces? Najverovatnije da je to moguce i tada
imate karakteristiku partnerstva.

Da li vase poslovanje moze da se poboljsa kroz smanjenje proizvodnog
ciklusa, ubrza isporuka ili usluga, ili iskoristite vreme kao bitan faktor
po kome ste ispred konkurencije? Ako ste uocili da je vasa prednost u
ovome, tada imate vremensku Kkarakteristiku kao konkurentsku
prednost.

Postoje brojne druge moguénosti da vase preduzece bude konkurentno:

Povezite potrosace i one koji nude proizvode.

Obezbedite povoljniji aranzman sa dobavlja¢ima $to omogucéava da se
ponude neke pogodnosti kupcima njihove robe posredstvom vaseg
preduzeca.

Poboljsajte proizvodni proces.

Napravite strategijski informacioni sistem ili strategijsku informacionu
bazu.

Iskoristite povoljan trenutak da imate prednost ispred supstitucionih
proizvoda (opsta drustvena akcija da se kupuje domaca roba).

Prodaja brendirane robe koja se proizvodi u Srbiji moze da vam
obezbedi stalne kupce u znacajnom trziSnom segmentu.
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e Patenti i inovativne tehnike mogu biti presudni za poslovanje u periodu
najveceg profita.

Superiorna strategija upravljanja odnosima sa potrosa¢ima, veci broj
preduzetnika i jaca prodajna mreza, jeftinija nabavka sirovina, kvalitetnije
sirovine, su samo od nekih faktora koji mogu da ubede ¢itaoca biznis plana da
vasa poslovna ideja zasluzuje da bude podrzana i prihvacena.

Bez obzira koju ste strategiju odabrali u ovom delu biznis plana, zakljucci
moraju da budu zasnovani na motivaciji i zahtevima potrosaca ciljnog trzista,
kao i ponudi i poziciji konkurencije. Nije potrebno da budete preopsirni, niti da
preterujete u samohvalisanju i kritici konkurencije. Tim pre ako imate dovoljno
ubedljivin argumenata da ste bolji od konkurencije po nekim vaznim
karakteristikama. Jednostavnost i jasno¢a Su vazne da citaoc biznis plana
razume vase komparativne prednosti, i naravno, da se uveri da je vasa
strategija ostvarljiva.

Ne zaboravite, kada uradite analizu konkurencije, po¢nite da pisete izvr$ni
rezime, makar u osnovnim crtama. Ako ve¢ imate napisan deo rezimea,
dopunite ga podacima koje ste dobili u analizi konkurencije i proverite da li je
uporedna analiza u saglasnosti sa prethodnim delovima rezimea.
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Poslovni proces

Prethodno opisani delovi biznis plana (misija, vizija, analiza trzista i analiza
konkurencije) su se prvenstveno bavili strategijskim aspektima poslovanja kao
Sto su analiza uslova u kojima ¢e se poslovati, odredivanje ciljnog potrosaca i
oc¢ekivane konkurencije. U ovom delu biznis plana potrebno je da se analizira
kako ¢e poslovanje da se odvija u samom preduze¢u. Umesto strategijskog,
sada treba da se izlozi operativni plan.

Zbog raznovrsnosti poslovanja, nije moguce odrediti korak-po-korak
proceduru za izradu ovog dela biznis plana. Stoga ¢e ovaj deo biti izloZen
opisno, samo u osnovnim crtama, a bi¢e date i neke sugestije koje mogu da
pomognu u izradi e-biznis plana.

Detalji izrade zavise od prirode poslovanja kao §to su:

e Da li je planirani model poslovanja B2B (business-to-business), B2C
(business-to-consumer) ili B2G (business-to-government)?

e Da li se proizvodi konkretan proizvod, pruza usluga, posreduje u
prodaju ili distribuira roba?

e Dal li se nudi samo jedan proizvod ili usluga, ili ve¢i broj proizvoda?

e Da li je poslovanje iskljuc¢ivo preko Interneta ili postoji i klasi¢an vid
poslovanja?

e Dalise radi o malom, srednjem ili velikom preduzecu?

U ovom delu e-biznis plana bi¢e dati odgovori na pitanja sta je poslovni
proces, kao i da li i kada treba da se nalazi opis poslovnog procesa u biznis
planu. Zatim ¢e biti opisan sadrzaj opisa poslovnog proces u biznis planu
(lokacija na kojoj se nalazi preduzeée, potrebna oprema, proizvodne i radne
procedure, procedura nabavke, upravljanje skladistem robe, kontrola kvaliteta,
upravljanje ljudskim resursima, organizaciona struktura, organizacioni plan
preduzeca). Na kraju ¢e biti izlozeni operativni aspekti koji su vazni za
elektronsko poslovanje (Web site hosting, razvoj Web sajta i izbor imena
domena na kome ce biti realizovano poslovanje).

Plan poslovanja

Plan poslovanja se definiSe kao proces kojim se razna ulazna sredstva
pretvaraju u korisne proizvode ili usluge kao rezultate poslovanja. Ulazna
sredstva mogu biti razne vrste repromaterijala, sirovine, poluproizvodi, rudna
bogatstva, oprema ali i rad, menadzerske sposobnosti i finansijska sredstva.
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Rezultati poslovanja mogu biti roba siroke potrosnje, poljoprivredni proizvodi,
softver, razne vrste usluga i servisa, informacije, i generalno sve Sto ima
vrednost koju hoce da kupe potrosaci. U ovom delu biznis plana potrebno je da
se opiSu sva ulazna sredstva potrebna za poslovanje, proces poslovanja,
procedure koje se primenjuju i aktivnosti koje se izvrsavaju da bi se ostvarili
rezultati koji mogu da se prodaju potrosacu.

Plan poslovanja nije tehnoloski plan proizvodnje kojim se opisuje
tehnologija izrade nekog proizvoda. Specifi¢nosti proizvodnog procesa, kao sto
su postupak fabricke izrade, nisu deo plana poslovanja. Sve sto se odnosi na
proces neposredne proizvodnje ne sme da se pojavljuje u dokumentima koji
mogu do¢i u ruke i onima koji nisu zaposleni u preduzeéu, kao sto je biznis
plan, zato $to to spada u poslovnu tajnu.

Opis poslovanja preduzeca je od susStinske vaznosti za preduzece jer
opisuje gde se i kako proizvodi vrednost proizvoda. U prethodnom delu e-
biznis plana su opisani proizvodi i usluge iz ugla vrednosti koje imaju za
potrosaca a u ovom delu se opisuje kako se stvara ta vrednost.

Mnogi autori biznis plana preporucuju da se ne opisuje poslovni proces u
biznis planu. Veliki broj specijalizovanih softvera za izradu biznis plana ne
sadrzi deo sa opisom poslovanja. To se objasnjava time da oni kojima je
namenjen biznis plan nisu zainteresovani da citaju bilo sta 0o tome kako se
organizuje poslovanje. Neki izbegavaju ovu temu zato $to smatraju da je tesko
objasniti kako da se efektno uradi ovaj deo biznis plana, kao i da zbog
specificnosti poslovanja nije moguce dati uzorak po kome treba da se uradi
plan poslovanja.

Vecina onih koji ¢e citati biznis plan i nije zainteresovana kako cete
proizvoditi i stvarati novu vrednost, ve¢ se gotovo iskljucivo interesuje da li ste
sposobni da realizujete poslovnu ideju, da li je sama poslovna inicijativa
ostvarljiva u postoje¢im uslovima na trzistu, i da li poslovanje moze da bude
profitabilno. Tako na primer, analiza konkurencije treba da pruzi argumente
investitorima da mozete da budete uspesni. Da li ¢e poslovanje biti i
profitabilno, to ¢e biti pokazano u finansijskom delu biznis plana. Ono $to do
sada niste pokazali, to je da li je stvaranje nove vrednosti uopste i izvodljivo, a
to treba da pokazete u ovom delu. Oni koji budu ¢itali vas biznis plan zelece da
znaju i razumeju koji su vazni elementi da bi se stvorila nova vrednost, koji su
¢inioci kljuéni da bi se poslovni proces uspesno odvijao, i kako svi Kkoji
ucestvuju U procesu proizvodnje doprinose poslovanju. To znaci da je
neophodno da se uradi plan poslovanja.

Kada ste radili analizu konkurencije, uradili ste detaljnu studiju, ali ste
samo najvaznije detalje opisali u biznis planu. To vazi i za plan poslovanja.
Detaljan plan poslovanja mora da postoji, a samo najvaznije pojedinosti treba
ukljuciti u biznis plan, i to one koje treba da ubede ¢itaoca da ste sposobni da
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proizvodite proizvod ili pruzite uslugu. Ako budete morali da pruzite dodatne
informacije o biznis planu, morate da imate spremne odgovore na sva klju¢na
pitanja, pa tek tada mozete da pruzite uvid i u plan poslovanja. Ako nemate
plan poslovanja, a menadzerski tim ili novi vlasnik preduzeca vam zatrazi da
ga vide, tesko da mozete da napisete na brzinu jedan dobar plan poslovanja.

Bez opisa poslovnog procesa necete moci da uradite ni dobar finansijski
plan. Ako nemate precizne podatke o materijalu koji morate da kupite za
kontinuiranu proizvodnju, o opremi koja vam je potrebna, o broju zaposlenih i
strukturi menadzerskog tima, necete moci da uradite ni precizan plan troskova.
S druge strane, mnogi delovi opisa poslovnog procesa postoje kao posebne
celine u svim biznis planovima. Na primer, opis menadzerskog tima, potvrde o
sertifikatima, briga o zastiti zivote sredine su samo neki delovi biznis plana
koji su u sustini delovi opisa poslovnog procesa.

U ovom delu biznis plana, u opisu poslovnog procesa, objasnicemo neke
detalje koji su neophodni da postoje u biznis planu. Vi sami morate da odredite
koji deo poslovnog procesa, koji je karakteristiCan za vaSe poslovanje, treba da
opiSete U biznis planu. Ne treba da se opisuju preterano precizno oni delovi
poslovnog procesa koji su standardni i ocigledni. Ako procenite da je uopste i
potrebno da se opisuju u biznis planu, neka bude sazeto izloZzeno i uvek imajuéi
u vidu da je to potrebno onome za koga se pise biznis plan. Ako niste sigurni
da ¢e citaoca biznis plana interesovati ovaj deo, tada nemojte da opisujete
poslovni proces. NapiSite Svega par recenica jer time ostavljate utisak
sposobnog preduzetnika. Napomenite da je detaljan plan poslovanja raspoloziv
na njihov zahtev.

U narednom delu bi¢e opisani delovi plana poslovanja koji bi mogli da se
nadu u biznis planu a vi morate sami da odludite $ta treba da bude u vasem
biznis planu. Na primer, nije potrebno da opisujete organizaciju magacina ako
se vaSe poslovanje dominantno bavi uslugama pruzanja informacija. Ako se
radi o malom preduzeéu, sa nekoliko zaposlenih, organizaciona struktura i
upravljanje ljudskim resursima ne treba da se opisuju jer se iz izvr$nih ciljeva i
imenovanje izvrsioca ocigledno vidi kako se odvija poslovni proces. Ako ste
ve¢ opisali kako se odvija isporuka robe u delu biznis plana, dokazuju¢i da je
tu vrednost vaseg poslovanja za ciljnog potrosaca, nije potrebno da ponavljate
taj deo teksta.

Poslovno mesto

Ako imate online preduzece, primarna lokacija vaseg poslovanja je Internet i
razli¢iti aspekti funkcionisanja poslovanja su na sajber (digitalnom) trzistu
(cyberspace). U principu, svako preduze¢e mora da bude i fizi¢ki prisutno na
nekoj adresi. To moze da bude i kuéna adresa vlasnika preduze¢a. U ovom
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delu moraju da se napisu svi detalji oko toga gde se odvija vase poslovanje. Na
primer, prodajete robu tako da se prodaje preko drugih prodajnih centara
(velikih trznih centara), robu prevozite iz distribucionih depoa drugih
preduzeca, pruzate informacione usluge preko telefona (call center). Svi ovi
detalji o lokacijama na kojima se odvija vase poslovanje moraju da budu
opisani u ovom delu biznis plana. Ako je lokacija preduzeca od posebnog
znacaja za poslovni uspeh, tada to morate da istaknete (na primer, nije sve
jedno da li pravite Internet kafe u studentskom centru ili u slabo naseljenoj
periferiji grada). Na primer, fizicka lokacija kompanije Amazon.com je u
drzavama sa malom populacijom stanovnika, Delaware i Nevada; medutim,
isporuka knjiga treba da bude u celoj Americi i to bez promena prodajnih taksi,
visokih postanskih troskova da bi cena koju plac¢a potrosac bila konkurentna
cenama lokalnih knjizara. Ako koristite posebne carinske olaksice, kao $to su
bescarinske oblasti, ili drzavne stimulacije za razvoj nerazvijenih podrudja,
ovde je pravo mesto da to napisete.

Oprema i sredstva za proizvodnju

Istovremeno sa opisom mesta poslovanja, ili neposredno posle toga, potrebno
je da opisete koja su sredstva potrebna za poslovanje. Na primer, zgrade za
poslovni prostor (i koliko kvadratnih metara poslovnog ili magacinskog
prostora), masine, razni uredaji (kompjuter, kopir masina, serveri za lokalnu
komunikacionu mrezu), namestaj, prevozna sredstva (ako imate kurirsku
dostavu) ili softver (operativni sistem, kancelarijski softver, specijalizovani
softver za razvoj sopstvenih aplikacija). Naravno, sve informacije moraju biti
koncizne i jasne i iz ugla koji doprinosi da se proizvede nova vrednost vasih
proizvoda i usluga. Na primer, ako je od posebnog znacaja patentno pravo ili
specijalizovani softver koji omogucava jedinstvenost i visokoproduktivnu
proizvodnju, onda je ovaj deo biznis plana mesto na kome to treba da
objasnite.

Proizvodne i operativhe procedure

U ovom delu mogu da budu opisane svakodnevne operativne procedure koje
objasnjavaju kako se pravi vrednost koja ¢e biti prodata potrosacu kroz
proizvod ili uslugu. Oni koji ve¢ imaju preduzece i razradene proizvodne
procedure sa odusevljenjem ¢e napisati obimnu studiju o ovome. Naravno da u
biznis planu treba da bude prikazana samo sustina ovih procedura a bez
nevaznih detalja. Samo one procedure koje su jedinstvene, ili na neki
specifi¢an nac¢in doprinose poslovnom uspehu, treba da budu prikazane u
biznis planu. Na primer, ako je usluzni informacioni centar u Indiji, a potrosaci
su u Americi, objasnite kako sve funkcionise tako da potrosa¢ nema veliko
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kasnjenje u odgovorima i da ima utisak kao da je pozvao nekog u mestu svog
stanovanja.

Biznis slucaj #6:

Nova poslovan inicijativa za postojece preduzece se piSe za menadzerski
tim. Oni ¢e biti veoma zainteresovani da procitaju detalje o planiranom
poslovnom procesu i detaljniji operativni plan. Operativne procedure
moraju da budu napisane detaljno da bi zaposleni i menadzment mogli da
razumeju Sta se od njih o¢ekuje. AKo se znacajnije menjaju postojece
proizvodne procedure, nove procedure moraju da budu posebno objasnjene
iz ugla promena ili potreba za obukom.

Procedure narucivanja

Ako je priroda posla takva da u velikoj meri zavisi od repromaterijala i
proizvedene robe koja se prodaje, procedure narucivanja mogu da imaju veliki
uticaj na uspes$no poslovanje. Nije potrebno da se u biznis planu bavite
nabavkom sitnog inventara, ali svaka velika narudzbina mora da bude
objasnjena. UsStede ostvarene u nabavkama mogu da budu znacajan faktor da se
smanje proizvodni troskovi a time poveca profitnost poslovanja ili smanje
prodajne cene i poveca obim trgovine. To posebno vazi za elektronske nabavke
gde se cene mogu menjati svakodnevno pa nedostatak procedura moze da
uzrokuje gubitak umesto zarade.

Na primer, postoji nekoliko velikih uvoznika racunarske opreme od kojih
svi kupuju. Zbog naglog pada cena na svetskom trzistu, ako nemate trenutne
informacije o nabavnim cenama, i ako svakodnevno ne azurirate vase
maloprodajne cene na Internetu, a konkurencija to redovno radi, tada ¢e kupci
oti¢i kod onog prodavca koji ima najmanje cene. Ne samo da necete prodati
neki racunarski proizvod i izgubiti deo moguce zarade, veé ¢e vas potrosaci
nepovratno napustiti i kupovati samo od konkurencije.

Procedure upravljanja magacinom

Efikasno upravljanje magacinom repromaterijala i gotove robe moze biti od
velikog uticaja na poslovanje. Svako nepotrebno zadrzavanje robe u magacinu
produzava vreme isporuke i poskupljuje poslovanje. Na primer, zbog duzeg
zadrzavanja robe u magacinu, moracete da izdvojite veca finansijska sredstva
za obrtni kapital.

Ako prodajete robu drugih proizvodaca, idealno je da isporuku radite
direktno iz magacine proizvodaca do krajnjeg potrosaca. Naravno, procedura

Miroslav Lutovac i Dejan ToSi¢ © 2006



86 Biznis plan za elektronsko poslovanje

nabavke je slozenija jer morate da obezbedite da ¢e ta¢no odredena roba,
zahtevanog kvaliteta i karakteristika, biti isporuc¢ena krajnjem kupcu.

Kontrola kvaliteta

Struc¢njaci za kontrolu kvaliteta (Total Quality Management, TQM), ili
specijalizovane organizacije, definisu kvalitet koji proizvodi treba da imaju da
bi ispunili o¢ekivanja potrosaca i to kako prvi put kada kupuju tako i pri svakoj
narednoj kupovini. Nekada se kontrola kvaliteta radila na kraju proizvodnog
procesa ili po izvrSenoj usluzi. Danas se kontrola kvaliteta planira jos tokom
razvoja proizvoda, prati tokom proizvodnog procesa i obavezno sprovodi
kontrola kvaliteta pre isporuke. Preduzeca koja se bave proizvodnjom
obavezno moraju da imaju kontrolu kvaliteta jos u fazi prijema repromaterijala
koji koriste u svojoj proizvodnji. To namece jednostavne procedure koje
moraju da budu opisane i sadrzane u dokumentima preduzeéa. Na primer, I1SO
9000 je kontrola kvaliteta od razvoja do isporuke robe potro$acu, a 0sim
propisanih procedura preduzeée treba da ima i odgovarajuéi sertifikat o
kvalitetu za svoju oblast delovanja.

U uslovima velike ponude sli¢nih proizvoda i jake konkurencije, preduzeca
koja imaju sertifikat o kvalitetu imaju prednost. | sami potrosaci Cesto zele da
znaju, pa i proveravaju, da li proizvodi imaju potreban kvalitet. Stoga, biznis
plan treba da predvidi aktivnosti za dobijanje sertifikata o kvalitetu i na svojoj
Web prezentaciji treba da istaknu podatak o tome. Organizaciona struktura
preduzeca, koja se takode opisuje u biznis planu, mora da predvidi ko je
zaduzen za kontrolu kvaliteta; da li je to deo interne organizacije ili je
prepusteno nekoj drugoj organizaciji da se stara o kvalitetu vasih proizvoda i
usluga.

U nekim e-biznis planovima, a posebno ako ne postoji opis poslovnog
procesa, poglavlje o kontroli kvaliteta je poseban deo.

Procedure usluge

Svako preduzece ima svoje potrosace koje mora da usluzi na neki nacin. Ako
zelite da se razlikujete od ostalih, i da ubedite investitore da uloze novac u vase
poslovanje, morate da pokazete u biznis planu da cete da uradite sve da
zadovoljite potrebe kupaca. To znaci da treba da opisete kako 0 potroSacu
razmiSljate pocev od razvoja proizvoda, pa sve do isporuke proizvoda ili
usluge, ali i posle prodaje, prikupljaju¢i podatke o tome da li je potrosaé¢
zadovoljan vasim proizvodom ili uslugom. Nije dovoljno da samo deklarativno
kazete da cete sve to raditi. Neophodno je da pokazete neke konkretne
aktivnosti o tome kako ¢ete brinuti 0 svom potrosacu.
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Odgovori na neka od sledecih pitanja mogu da se nadu u ovom delu biznis
plana:

e Kakva su ocekivanja potroSaca u vezi sa uslugom koju treba da dobije?

e Kaoje ste procedure planirali da bi se ceo proces usluge odvijao bez
problema i to pocev od prvobitnog interesovanja potrosaca za vas
proizvod, formalnog narudivanja, placanja, do post-prodajnih
aktivnosti.

e Kaoje ste mere preduzeli da bi vreme od narucivanja do isporuke bili
najkra¢e moguce?

e Kakva je poslovna politika i koje su planirane procedure koje garantuju
efikasnu uslugu?

¢ Na koji nac¢in odredujete da je potrosa¢ zadovoljan vasom uslugom?

e Da li postoji nesto specifi¢no ili neka konkurentna prednost kojom se
odlikuje usluga koju vase preduzece pruza potroSacu?

Deo poslovnog procesa koji se odnosi na procedure kojima se opisuje kako

¢e potrosaci biti usluzeni, kao i poslovna politika koja se odnosi na ovaj
segment poslovanja, morale bi da nadu mesto u vasem e-biznis planu.

Upravljanje odnosima sa kupcima (e-CRM) |
paradigma 1:1

Pod pojmom "upravljanje odnosima sa kupcima" podrazumeva se poslovni
sistem koji organizovano upravlja odnosima sa kupcima (Customer

Relationship Management, e-CRM). To je slozeni sistem kontrole odnosa
izmedu preduzeca i potrosaca koji se primenjuje u elektronskom poslovanju.

Tri osnovne tacke oslonca su:

e automatizacija prodaje,

e podrska kupcima koji su ve¢ kupovali proizvode preduzeca,

e upravljanje marketingom na osnovu najnovijih naucnih i tehnickih
reSenja.

Sve aktivnosti su usmerene ka potrosacu i to na svim nivoima poslovanja.

Na primer,

e omoguceno je da svaki potroSa¢ moze sam da bira proizvod na osnovu

iskazanih Zelja — samoposluzivanje (self-service),

e reklamni sadrzaj koji se nudi poznatom kupcu se automatski generise
na osnovu arhivirane istorije obavljenih kupovina a ne samo iskazanih
zelja,
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e nudi se nacin plac¢anja koji odgovara kupcu a ne svi nacini placanja.

Ovaj vid poslovanja favorizuje jedan na jedan marketing (one-to-one
marketing). Sustina je da se generiSe unikatni sadrzaj za svakog kupca u skladu
sa predvidanjima S$ta zeli da kupi, umesto da se pruza identi¢na ponuda svim
kupcima.

Internet je mesto na kome potencijalni kupac u deli¢u sekunde moze da
napusti vasu virtuelnu prodavnicu i da ga time definitivno izgubite. Kupci
preko Interneta ¢esto nemaju strpljenja da ¢ekaju na vas odgovor dok ne dobiju
ponudu proizvoda koju su trazili. Ako istovremeno u vise prozora na monitoru
svog racunara pretrazuju gde ¢e neSto da kupe, oni koji prvi ponude proizvod
imaju najvecu Sansu i da prodaju. Ako zelite da budete prvi u ponudi, morate
da Kkoristite najnovija softverska resenja koja po razlic¢itim Kriterijumima mogu
da procene sto je to sto kupac zeli a vi mozete da ponudite. S obzirom da
ovakva reSenja mogu da budu skupa, dobro je da se razmotri zajedni¢ko
ulaganje u razvoj inteligentnog sistema prodaje preko Interneta sa preduze¢ima
koja nude komplementarnu robu.

Organizacija preduzeca

Sve drzave imaju zakonom propisane forme osnivanja preduzeca. U Srbiji
postoje sledece vrste preduzeca:

e Preduzetnik: osnivac je jedno fizicko lice koje osniva preduzeée pod licnim
imenom ili poslovnim nazivom. On odgovara celokupnom svojom
imovinom za rad preduzeca.

e Ortacko drustvo: osnivaci su dva ili vise fizickih ili pravnih lica (ortaci)
radi obavljanja delatnosti pod zajedni¢ckim poslovnim imenom. Ortaci su
solidarno odgovorni celokupnom svojom imovinom. Pocetni ulog u
preduzece moze biti iskazan u novcu, stvarima, pravima, radu ili uslugama.
Ulozi ortaka su jednaki po vrednosti.

e Drustvo sa ograni¢enom odgovornos¢u: osnivaci su dva ili vise fizickih ili
pravnih lica radi obavljanja delatnosti pod zajednickim poslovnim imenom.
Vlasnici su solidarno odgovorni do visine svog uloga. Ulog moze da bude
u novcu, stvarima, pravima, radu ili uslugama. Na primer, ulog moze biti
patentno pravo ili vlasnistvo licence. Ulozi ne moraju da budu jednaki.
Kada jedan od vlasnika odluci da proda svoj ulog nekom trecem licu, to
moze da uradi uz saglasnost ostalih vlasnika preduzeca.

e Akcionarsko drustvo: osnivaci su jedno ili vise fizi¢kih ili pravnih lica radi
obavljanja delatnosti pod zajedni¢kim poslovnim imenom. Vlasnici su
akcionari koji svoje akcije mogu da prodaju na berzi.
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Da bi bili zadovoljeni zakonski propisi, da bi preduze¢a mogla da plac¢aju
takse i poreze drzavi ili dugove onima kod kojih su se zaduzili, ve¢ina zemalja
zahteva da se organizacije registruju po ta¢no odredenim formama vlasnistva.
Na primer, u Americi moze da bude preduzetnik (sole proprietorship), ortacko
drustvo (partnership), ili korporacija (corporation). Broj i vrste pravnih formi,
ili definicija pravne forme, razlikuju se od zemlje do zemlje. Na primer, u
Engleskoj se umesto korporacija koristi limited company gde se pod limited
podrazumeva da su vlasnici preduzece odgovorni da pokrivaju dugove samo do
odredenog nivoa.

Ako se radi o srednjem preduzeéu, ili velikoj kompaniji, tada biznis plan
mora da sadrzi kako ¢e preduzece biti formalno organizovano. Hijerarhijski
nivoi u preduzecu moraju da budu precizno definisani. Na primer, vlasnici
preduzeca biraju upravni i nadzorni odbor; upravni odbor postavlja sve
rukovodioce na menadzerske pozicije, a nadzorni odbor kontrolise da li
upravna struktura posluje u skladu sa zakonom i u korist vlasnika. Obaveze i
prava moraju da budu precizno opisana. Na primer, da li profitni centri
odgovaraju upravnom odboru ili su pod upravom menadzerskog tima Koji
optimizira dobit cele kompanije a ne svakog centra posebno. Kakve su veze
izmedu organizacionih struktura: marketing, prodaja, usluzni centar,
informaciono odeljenje. Potrebno je odrediti osobu ili tim koji koordinira rad
svih delova i centara preduzeca tako da je to najekonomicnije za celo
preduzece. Potrebno je definisati kome se podnose izvestaji 0o poslovanju i
koordinaciji rada.

Najces¢e se organizaciona struktura predstavlja organizacionim
dijagramom sa opisom upravljackih obaveza, nadredenosti u Sistemu
odlucivanja ili preraspodela obaveza.

Poslovna strategija

U ovom delu e-biznis plana treba da opiSete osnove na kojima cete graditi
konkurentsku prednost. Treba da definiSite marketing strategiju za
identifikovane ciljne segmente.

Proizvodna strategija sadrzi:

e Kkarakteristike proizvoda na osnovu procene potreba potencijalnog
potroSaca,

e konkurentske prednosti i zasto konkurencija ne¢e moc¢i da kopira
proizvod,

e zaSto je proizvod bolji od srodnih proizvoda na trzistu,
e koliko je poslovna ideja originalna,
e Sta je inovativno u poslovnoj inicijativi,
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e mogucnost pojave supstituta i poslovna strategija ako se pojave
supstituti.

U poslovnu strategiju spada i strategija cena (procena troskova i opseg
cena u kome je proizvod prihvatljiv na trzistu, kako proizvod moze da zaradi
novac, kakva cena se moze traziti za proizvod i uslugu u odnosu na troSkove,
kao i modeli formiranja cena).

Strategija pokrivenosti trzista ukljucuje kakva je planirana prodaja, kako ¢e
trziSte biti snabdevano, kakvi su planirani distribucioni kanali, kakva je
strategija sa dobavljac¢ima, kakve su moguénosti prodaje preko Interneta.

Strategija moze da sadrzi pregled dosadasnjih kontakata sa potencijalnim
kupcima. Promotivna strategija opisuje na koji na¢in preduzeée upoznaje
trziSte sa novim proizvodima i uslugama. Vazno je da znate kako ¢e kupci
saznati za vas proizvod.

U okviru ukupne strategije moze da se obradi i nacin zastite intelektualne
svojine.

Analiza trzista, konkurencije i Sireg okruzenja predstavlja osnovu za realno
postavljanje ciljeva poslovanja (u kvantitativnom i vremenskom smislu) kroz
brojke koje pokazuju, na primer, povecanje obima prodaje ili profita. Kroz
strategiju pokazujete gde nalazite izvore rasta za preduzece. Strategija znaci da
donosite odluku o nacinu ostvarivanja postavljenih ciljeva kroz izbor
konkretnih aktivnosti.

Karakteristike dobro utvrdenih strategija su: trzisna usmerenost strategije,
uvazavanje dinamicnosti okruzenja (Sto zahteva trud oko identifikovanja i
sagledavanja promena), obezbedenje da zadovoljite o¢ekivanja koje ima vas
potrosa¢, kao i da ostvarite finansijske aspekte. Nakon sto ste izabrali
sopstvenu strategiju, uporedite je sa strategijom konkurencije i reakcijom
konkurencije ako postanete prepoznatljiv uc¢esnik na trzistu.

Poslovna strategija moze da sadrzi strategiju daljeg razvoja proizvoda i
usluga, zato sto bez stalnog inoviranja svog poslovanja nec¢ete moci da izdrzite
uticaj konkurencije.

Strategija moze da obrazuje razliite aspekte proizvoda. Na primer,
strategija na bazi osnovnih vrednosti koje proizvod ima, strategija na osnovu
toga Sta potrosaci ocekuju, ili strategija iznenadenja koja treba da pridobije
kupce.

Proizvod i usluga

U ovom delu mozete da izlozite opis proizvoda, usluge, proizvodnog
procesa ili softvera (uz najbitnije tehnoloske detalje dovoljne da i oni koji nisu
struéni razumeju kako, zasto i $ta radi i ¢emu sluzi vas proizvod, odnosno koju
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vrstu usluge pruzate). Ovde mozete da specificirate do sada ulozen rad i
sredstva u razvoj proizvoda i usluge.

Opis proizvoda i usluga treba da bude dat sa aspekta tehnickih
karakteristika, ali pre svega vodeé¢i racuna da biznis plan nije reklamni
materijal i da vi ne prodajete proizvod onima koji ¢itaju biznis plan. Zato je
vazno da proizvod i usluge posmatrate iz ugla njihove pozicije na trzistu.

Akcionim planom definisete aktivnosti kojima radite ispipavanja trzista,
konkurencije i sprovodite aktivnosti koje treba da strategiju u¢ine ostvarljivom.

Menadzment preduzeca

Nakon opisa organizacije preduzeca, potrebno je da se odrede osobe koje ¢e
biti zaduzene da sprovedu operativne ciljeve, da organizuju zapocinjanje
poslovanja, a kasnije se staraju o funkcionalnosti organizacionih delova. Ako i
nemate konkretna imena, potrebno je da odredite koje su sposobnosti i
kvalifikacije potrebne da bi se uspes$no obavile sve aktivnosti. Potrebno je da
se precizira sta se od svakog od njih ocekuje i kakav je njihov osnovni
doprinos u ostvarivanju ciljeva.

Ako se radi 0 postoje¢em preduzecu, a planira se da se neko od postojeceg
menadzerskog kadra uklju¢i u novu poslovnu inicijativu, tada je korisno da se
ukaze na to koje su njihove kvalifikacije koje su bitne za novi poslovni slucaj.
Istaknite prethodne uspehe i koje specifi¢no iskustvo imaju menadzeri kojima
nameravate da poverite upravljanje preduze¢em. Mozete da prikazete kratku
stru¢nu biografiju sa podacima koji su vazni za planirano poslovanje. Ne treba
zaboraviti da je najveci broj neuspesnih preduze¢a doziveo neuspeh upravo
zbog pogresnih odluka pri izboru menadzerskog tima. Prema procenama nekih
autora uzroci propasti malih preduzeca su:

44% nekompetentnost ili nesposobnost vodenja posla,

17% pomanjkanje menadzerskog iskustva,

16% nedostatak poznavanja marketinga, finansija i proizvodnje,
15% nedovoljno iskustvo o proizvodu i usluzi,

1% lose navike, zdravstveni razlozi,

1% prevare i nesrece,

6% nepoznati razlozi.

lako ste u prethodnom delu dali graficki prikaz organizacije preduzeca,
korisno je da uradite i organizacioni dijagram sa imenima kljuénih ljudi
(sadasnji ako preduzece ve¢ postoji, i budu¢i nakon reorganizacije). Posebno
izdvojite grupu ljudi koja se sastoji od savetnika za ta¢no odredene oblasti
delovanja bez obzira da li se radi o zaposlenima ili o ekspertima iz drugih
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organizacija a koji ¢e biti angazovani u planiranom poslu. Eksperti mogu biti iz
raznih oblasti (kao sto su informacione tehnologije, ekonomija, pravo) ili sa
univerziteta.

Sigurno da vam nece biti potrebni svi planirani menadzeri i savetnici od
prvog dana poslovanja. Preporucuje se da uradite plan u kome ¢e biti imena
osoba koje ¢e biti angazovane ali i vremenski rokovi angaZovanja. Kada
zapocne oshivanje preduzeca, sklopite ugovore sa eksternim stru¢njacima da
biste rezervisali svoje vreme tada kada to bude potrebno vasem preduzecu. Oni
koji ve¢ rade u postojecem preduzecu treba da znaju kada ih ocekuju nove
obaveze, tako da mogu na vreme da zavrse tekuce poslove ili upute svoje
saradnike u postojece poslovanje. Ukoliko nije neophodno da svi budu
zaposleni puno radno vreme, procente i napiSite sa kojim procentom
angazovanja vam je potreban svako od klju¢nih saradnika.

Sigurno da necete mo¢i da raunate na sve saradnike koje ste planirali u
biznis planu. Stoga je korisno da se kod svakog od njih specificira koje su to
iskustvene, organizacione i stru¢ne karakteristike od klju¢nog znacaja za uspeh
preduzeca kako biste na vreme mogli da potrazite alternativna resenja.

Zastita intelektualne svojine

Zastita intelektualne svojine je jedan od najvaznijih elemenata poslovanja
ukoliko se vase poslovanje oslanja na osobine koje nemaju druga preduzeca.
Postoje razlic¢iti vidovi zastite intelektualne svojine:

e Zastita od kopiranja (copyright law, koriste se oznake (c), ©) sluzi da
se zastiti kreativni ili artisticki izgled neke ideje, proizvoda ili
literalnog dela. Na primer, izdava¢i Stite objavljene radove u
¢asopisima i zbornicima sa konferencija od kopiranja.

e Patentni zakon (patent law) se koristi za zastitu inovacije. Inovacija
predstavlja razvoj i primenu novih ideja ili veStina u cilju
komercijalizacije novih ideja ili znatno izmenjenih postojecih
proizvoda, usluga ili procesa. Nastaje kao proizvod visegodiSnjeg
istrazivanja i iskustva i poboljsanja ekonomske i socijalne prilike
nosioca inovacije i njegovog okruzenja i Citavog drustva. Invencija je
stvaranje nove ideje ili koncepta.

e Zastitni znak ili zastitni zig (trademark law, koristi se oznaka ®)
koristi se da oznaci da su neki proizvod ili usluga originalni.

e Zastitni registrovani znak (registered designs law) se koriste za zastitu
izgleda nekog proizvoda.
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Patent je niz ekskluzivnih prava koje drzava garantuje vlasniku patenta
(preduzecu ili pojedincu Kkoji je izumeo to Sto se stiti) za odredeni period
vremena.

Da bi neko dobio prava na patent, mora da uradi patentnu prijavu i
sprovede postupak u patentnom zavodu koji mu odobrava pravo i vlasnistvo na
patent. Vlasnik patenta je obavezan da javno objavi detalje toga Sto Stiti (detal]
uredaja, metoda, kompozicija materijala). Sam vlasnik patenta mora da napise
izjavu S$ta je to Sto smatra da je originalno i Sto se stiti dobijanjem patentnog
prava.

Velike kompanije uglavnom stite svoje proizvode sa patentnim prijavama.
Na primer, posle 2000. godine, najvise prijava je imao IBM u Americi, oko
3000 prijava u 2005. godini.

Evropska unija je dozvoljavala da se patenti stite u pojedinim zemljama
Clanicama, a mogao je da se dobije i patent koji vazi u svim ¢lanicama
Evropske unije.

Ako imate malo preduzece, i Zelite da poslujete preko Interneta u celom
svetu, to znaci da patent treba da stiti proizvod u svim zemljama. To je
prakti¢no nemoguce, jer patentna zastita kosta veoma puno i ¢esto traje veoma
dugo — i po nekoliko godina. Ako je vas proizvod softverski, onda je mozda
bolje resenje da ne sprovodite postupak zastite, barem ne do trenutka kada
budete smatrali da ¢e vam poslovanje doneti ogromno bogatstvo. Najbolji
nacin da se Stitite od konkurencije su stalno usavrSavanje proizvoda i usluge i
da stalno budete ispred konkurencije i onih koji vas kopiraju.

Ukoliko zelite da jednog dana prodate svoje preduzeée drugom vlasniku,
tada je dobro da imate registrovan patent ili zastitni zig za svoje proizvode.
Umesto prodaje, mozete da ustupite pravo da neko koristi vase inovacije kroz
transfer licence.

Podrazumeva se da svako preduzece ili bolji proizvod imaju svoj logo
(logo) — prepoznatljiv unikatni graficki znak. Nekada je sastavni deo loga tekst
koji je karakteristican za vas§ proizvod. Ako imate poseban tekst koji je
karakteristiCan za va§ proizvod, potrebno je da i njega registrujete. Koriste se
slede¢i engleski nazivi za slogan: slogan, claim, tagline, endline. Jedan od
najpoznatijin slogana je poznatog proizvoda¢a mobilnih telefona Nokia:
Connecting people, i patika Nike: Just Do It.

Intranet, ekstranet, virtuelne korporacije

Racunarska mreza (computer network, network) je grupa racunara Koji
medusobno mogu da razmenjuju podatke, ili da zajednicki koriste programe i
druge zajednicke resurse (na primer, printer, disk sa podacima). Internet je
jedinstvena racunarska mreza svih ra¢unarskih mreza sveta. U Sirem smislu,
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Internet je skup svih povezanih raCunara i racunarskih mreza, pravila i
dogovora za njihov zajednicki rad, dostupnih informacija i resursa, kao i
korisnika i administratora umreZenih racunara.

Formalno, Internet je nastao u periodu od 1960. do 1970. godine kao
eksperimentalna mreza racunara povezanih u jedinstven sistem Koji
omogucava razmenu informacija i kada neki od prenosnih puteva nije u
funkciji (ARPANET, Advanced Research Project Agency Network). Za civilne
potrebe, Internet je predlozen 1989 godine (dr Tim Berners-Lee, rukovodilac
istrazivackog tima Evropskog centra za nuklearna istrazivanja, CERN u
Svajcarskoj, postavio je pocetne standarde sistema za razmenu nau¢no-
istrazivackih podataka). Zatim sledi brzi razvoj: prototip servera i razvoj
programa za gledanje sadrzaja preko mreze (browser) — 1990, softver odobren
za javnu upotrebu — 1992, ustanovljen konzorcijum WWW, World Wide Web —
1994, pojava programa Microsoft Internet Explorer — 1995.

Danas, ne postoji osoba ili organizacija koja upravlja Internetom. Svi koji
koriste Internet, bez obzira da li samo Ccitaju podatke na Internetu ili ih i
stvaraju, su na neki nacin i vlasnici Interneta kao opsteg svetskog dobra.
Medutim, postoje organizacije koje odrzavaju Internet, resavaju probleme i
predlazu pravila i aktivnosti za dalji razvoj Interneta.

Izvorna namena Interneta je bila da obezbedi razmenu informacija izmedu
univerzitetskih centara, nau¢no-istrazivackih institucija, drzavnih organizacija,
specijalnih organizacija i kompanija. Internet je prerastao u jedinstvenu mrezu
i procenjuje se da je broj onih koji koriste Internet znatno veéi od jedne
milijarde.

Racunari koji su prikljuceni na Internet mogu biti razlicitog tipa i
karakteristika, sa razlicitim operativnim sistemima. Da bi Internet funkcionisao
kao jedinstvena mreza, postoje protokoli, kao skup pravila, koje moraju da
zadovolje i hardver i softver umrezenih racunara. Postoji vise vrsta racunarskih
mreza: na primer, LAN (Local Area Network) je mreza fizicki bliskih racunara
koja moze da se ostvari povezivanjem racunara jedne prostorije, zgrade ili vise
bliskih zgrada. Mreza racunara jedne oblasti naziva se WAN (Wide Area
Network), a gradska racunarska mreza je MAN (Metropolitan Area Network).

Intranet je privatna mreza raCunara Koja je zasnovana na Internet
tehnologiji. To je neka vrsta malog lokalnog Interneta. Kada se kaze da je to
privatna mreza, podrazumeva se da mogu da je koriste samo oni koji imaju
pravo za to — na primer zaposleni jednog preduzeca. Ova mreza moze biti
povezana sa Internetom i intranet je u sustini deo Interneta. Za povezivanje
racunarskih mreza, koje mogu da koriste razli¢ite protokole, koristi se poseban
hardver koji se naziva gejtvej (gateway).
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Intranet je deo ekstraneta a preko njega je povezan sa Internetom. Deo
intraneta je dostupan samo u lokalnoj ra¢unarskoj mrezi a ne i preko Interneta.
Deo podatka i poslovnih resursa je dostupan kao ekstranet tako da se tim
resursima moze pristupiti iz bilo koje tacke Interneta.

Intranet i ekstranet mogu da se koriste kao oglasna tabla za razna
obavestenja zaposlenih: na primer, obaveStenja sindikata, obaveStenja
radnicima od strane menadzerskog tima o radnim-neradnim danima,
obeleZzavanjima jubileja preduzeca, vaznim dogadajima u preduzecu kao $to su
promena vlasnicke strukture, turisticke informacije za odmor i rekreaciju,
aukcijske prodaje, razmena saveta i iskustva.

Intranet moze da se koristi za akumulaciju znanja o preduzec¢u: na primer,
telefonski imenik i adresar zaposleni, licni podaci o zaposlenima, podaci o
preduzecu i partnerskim organizacijama, normativna akta, ekspertsko znanje,
dokumentacija, standardi, izvestaji, uzorci poslovnih pisama, poslovna politika
preduzeca, formulari, odgovori na cesto postavljana pitanja o preduzecu i
proizvodima.

Internet, intranet i ekstranet omogucavaju da postoje virtuelne
organizacije. Virtuelne organizacije mogu da budu preduzeca, ne-profitne
organizacije ili organizacije koje se bave edukacijom a svoje usluge pruzaju
preko Interneta. Virtuelan organizacija moze da bude formirana od veceg broja
ucesnika, preduzeca ili pojedinaca, tako da svako ima svoj udeo u servisu koji
se obezbeduje i svako od ucesnika ima neku korist. Stvarno mesto poslovanja i
geografska pozicija nisu od znacaja za poslovanje. Naziv virtuelni proistice iz
¢injenice da ove organizacije postoje, u delu ili u celini, samo na Internetu.

Virtuelna preduzeca (Virtual Enterprise, VE) su ona koja su nastala
privremenim udruzivanjem i jedinstvenim nastupom na trzistu (kao da je jedno
preduzece) a koja su udruzila iskustvo, sposobnosti i resurse da bi odgovorili
na potrebe potrosaca preko Interneta. To znaci da radno mesto zaposlenog u
nekoj firmi ne mora nuzno da bude na fizickoj lokaciji na kojoj se nalazi
preduzece. Zaposleni mogu da izvrSavaju svoje zadatke sa jednog mesta, pa
cak 1 iz svog stana, a da usluge pruze korisnicima u ime vise razlicitih
preduzeca i organizacija. Ovim vidom rada na daljinu mogu se znacajno
smanijiti troskovi poslovanja i prosiriti geografska oblast na kojoj se pruza neka
usluga.

Konceptom virtuelne korporacije, vise organizacija moze pruzati istu
uslugu na Sirem prostoru, pa i u celom svetu. Grupa pojedinaca moze da udruzi
svoj rad preko Interneta i da formira virtuelni tim, koji svakodnevno, pa i 24
Casa dnevno, moze da radi na reSavanju zajednickih zadataka. Razmena
informacija moze da bude preko imejla, ali i nekom vrstom video konferencije.
Na primer, koriS¢enjem Interneta moze se ostvariti telefonska konferencijska
veza, a povezani raCunari omogucéavaju da svi ucesnici vide na svojim
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monitorima sadrzaj ekrana drugih uéesnika u poslu. Za razliku od klasi¢ne
video-telefonije, ucesnici ¢uju glasove svih ucesnika a umesto njihovih likova
gledaju odredeni deo prikaza na monitoru drugih ucesnika. Cena ovakvih
razgovora moze biti niza i od cene lokalnog telefonskog poziva, iako se
ucesnici sastanka nalaze u razli¢itim drzavama i na razli¢itim kontinentima.

Obrazovanje na daljinu (distance education) je poseban vid kori$¢enja
Interneta za potrebe skolovanja i do-edukacije. Nastavnici mogu da koriste
poseban softver za pripremu predavanja (Virtual Learning Environment, VLE).
Na primer postoji poseban pristup za ucenje stranih jezika u kojima se
racunarska tehnologija Kkoristi za prezentaciju, interaktivnu obuku i procenu
stepena savladane materije (Computer-Assisted Language Learning, CALL).

Ukoliko se vase poslovanje bavi obrazovanjem na daljinu, tada treba da
znate da postoje posebne agencije za akreditaciju. Medutim, postoje i centri za
obuku koji nemaju nikakvu akreditaciju a ipak izdaju diplome i bez ikakvog
studiranja; ove organizacije se nazivaju diploma mill ili degree mill. Svi ovi
sistemi za obuku na daljinu mogu da koriste softverske pakete koji
omogucavaju upravljanje materijalom za ucenje i sadrzajem u tom materijalu
(Learning Management System, LMS). To su sistemi koji su zasnovani na
Internet tehnologiji sa moguénoséu da se materijalu pristupi u bilo koje vreme i
sa bilo kog mesta (princip "anytime, anywhere").

Ima puno institucija koje se bave edukacijom na daljinu, a neke su
organizovane u posebne asocijacije (European Association of Distance
Teaching Universities, EADTU). Neki od engleskih termina koji se mogu naci
u vezi sa ucenjem na daljinu su: e-learning — gde se u osnovi misli na obuku
preko Interneta (Web-based Learning, Online Learning), CBT (Computer
Based Training) — podrazumeva koriS¢enje ra¢unara za obuku ukljucujuci
koris¢enje CD, Interneta ili intraneta. Razvoj mobilne tehnologije, kao sto su
mobilni telefoni i PDA uredaji (Personal Digital Assistant), omogucena je
isporuku i obuku mobilnim korisnicima (m-learning).

Kancelarija bez papira

Kancelarija bez papira (paperless office) ima za osnovni cilj da se smanje
troskovi koji se odnose na upotrebu papira u poslovanju. Medutim, nije cilj da
se smanje troSkovi kroz smanjenje direktnih troskova za papir, ve¢ kroz nacin
rada. Naime, umesto da se radi pisana verzija nekog izvestaja, koji se zatim
Salje kurirskom sluzbom (zbog poverljivosti dokumenata), izvestaj moze biti
poslat elektronskim putem, na primer koris¢enjem imejla. Usteda je u tome da
nije potrosen papir, ali nisu placeni ni troskovi postarine koji mogu da budu
znacajno Vvisoki. Vreme koje prode od pisanja izvestaja do dolaska kod onoga
kome je upucen je smanjeno na nekoliko minuta, dok bi klasi¢énim postupkom
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izvestaj putovao i nekoliko dana (izvestaj mora da se zavede, da se prati njegov
transport, i kona¢no na mestu prijema da ponovo bude zaveden u odeljenju za
prijem dokumentacije). Vreme i angazovanje sluzbenika koji Salju, primaju i
raznose dokumentaciju je takode trosak za svako preduzece.

Zaposleni moze da popuni formulare preko Interneta i da ostavi
elektronske podatke na odredenom mestu. Onaj kome se upucuje materijal, na
0sSnovu obavestenja da je izvestaj uraden, preko Interneta moze da pristupi
podacima i da ih procita. Ako je u izradi i analizi izvestaja ukljucen veéi broj
saradnika, tada umesto sStampanja velikog broja primeraka postoji samo
jedinstvena baza podataka na nekom rac¢unaru. Oni koji su zainteresovani za
pojedine delove izvestaja, kada pristupe racunaru na kome su podaci, mogu da
procitaju samo onaj deo koji je njima namenjen.

Ako je u pitanju radna verzija nekog projekta, tih verzija moze da bude
puno. Stampanje svake od verzija, distribucija, i ponovna obrada kroz
menjanje podataka, moze da napravi ne samo trosak vec i da se pojavi problem
skladistenja ogromne koli¢ine papira.

Jedna od najznacajnijih prednosti kancelarije bez papira jeste pretrazivanje
dokumentacije. Postoje posebni programi koji mogu da naprave indeks svih
reci iz elektronskih dokumenata. Kada je potreban ta¢no odredeni dokument u
kome se nalazi nekoliko klju¢nih reci, tada u roku od nekoliko sekundi mozete
dobiti spisak svih dokumenata sa trazenom kombinacijom re¢i. U slucaju
papirni verzija, pretrazivanje po nekoliko stotina hiljada strana moze biti skupo
i neefikasno.

Mnoga preduzeca ve¢ imaju bogatu arhivu. Nekada su pravljeni
mikrofilmovi da bi se sacuvali svi dokumenti iz prethodnog perioda. Danas je
moguce da se skeniranjem papirnih verzija dokumenata kompletna arhiva iz
celog poslovanja smesti na jedan CD ili DVD medijum. Kod skeniranja,
dokument se pamti kao slika i nije moguée da se indeksiraju pojmovi.
Medutim, savremeni aparati za skeniranje imaju i posebne programe koji mogu
da generisu tekstualni sadrzaj na osnovu pisanog dokumenta, tako da se dobija
elektronska verzija dokumenta koja je pogodna i za indeksiranje i
pretrazivanje.

Sta se desava ako nestane struja? Mnogi radunari imaju sopstveno
baterijsko napajanje i pristup podacima je mogu¢ preko CD i DVD medijuma
ili fles memorija. | u kancelariji, i na putu, podaci stoje uvek na raspolaganju.
Umesto da sa sobom nosite kompletnu papirnu dokumentaciju, prenosni
racunari mogu da sluze za pristup kompletnoj arhivi preduzeca.

Elektronsko poslovanje je dovelo do revolucionarnin promena u

poslovanju. Kancelarija bez papira je visestruko ubrzala pristup poslovnim
podacima i smanjila troSkove. Nazalost, vasi podaci nisu sasvim sigurni. | oni
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kojima nije dozvoljen pristup vasim podacima, mogu da Kkoriste savremenu
opremu i softver da bi dosli do vasih podataka. Zastita podataka, bez obzira da
li su arhivirani ili se prenose preko Interneta, postali su glavni problem
poslovanja. Postoje specijalizovane organizacije koje se bave problemom
zaStite podataka, od unistenja ili neovlas¢enog pristupa. Ako zelite da osigurate
uspesno funkcionisanje vaseg preduzeca, i vi morate da koristite usluge
specijalizovanih organizacija za zastitu podataka.

Sistemi za upravljanje sadrzajem

Sistemi za upravljanje sadrzajem (Content Management System, CMS, e-CMS)
su kompjuterski softverski sistemi koji olakSavaju organizovano stvaranje
dokumentacije i drugih sadrzaja radi zajednickog koris¢enja i upravljanja
podacima od strane veceg broja uc¢esnika u poslu. U uzem smislu, ovaj termin
se koristi za Web aplikacije u kojima se koristi klijentski softver za obradu i
stvaranje kompleksnog sadrzaja preko Web sajta. Ovi sistemi se Kkoriste i za
arhiviranje dokumentacije preduzeca kao S§to su uputstva za rukovanje,
tehnicka dokumentacija o proizvodima, uputstvima za prodaju, i sli¢no.

Prvi put se pojavio termin "sistemi za upravljanje sadrzajem" ili (content
management system, CMS) 1995. godine kada je firma CNET ponudila ovakav
sistem za komercijalnu upotrebu. Sistem se Kkoristio za upravljanje sajtovima
na Internetu (website publishing and management systems). U pocetku su CMS
razvijani u samim preduze¢ima koja su se pojavljivala na Internetu, a koja su i
stvarala sadrzaj koji je objavljivan na Internetu. Od tada su se ovi sistemi
znacajno razvili i sada ukljucuju i druge tehnoloske procese, kao $to su Web
portali (portal systems), Wiki sistemi (wiki systems) i groupware sistemi (web-
based groupware).

Portali (Web portali) su sajtovi na Internetu koji obezbeduju razne
mogucnosti prilagodene potrebama posetioca sajta kao i usmeravanje ka
drugim sadrzajima na Internetu. Oni su projektovani tako da Kkoriste
distribuirane aplikacija, razlicit broj i tipove racunara i softverskih resenja, tako
da se omogucuje usluga iz velikog broja razli¢itih izvora. Poslovni portali
omogucavaju da se radni prostor i oprema zajednicki koriste od veceg broja
ucesnika. Poslovni portali omogucavaju da li¢ni kompjuteri, PDA uredaji, i
mobilni telefoni budu integralni deo poslovnog sistema.

Sistemi koji se nazivaju Wiki sistemi su Web sajtovi koji omogucavaju da
posetioci dodaju, brisu, menjaju, ili na bilo koji drugi na¢in ucestvuju u
stvaranja sadrzaja na tom sajtu. Cesto, nije potrebno ni da se registrujete da bi
ucéestvovali U stvaranju sadrzaja na tim sajtovima. Prvobitni naziv ovog pojma
nastao je od havajske rec¢i "Wiki" koja znac¢i "brz". Kasnije se koristi i kao

Miroslav Lutovac i Dejan ToSi¢ © 2006



Biznis plan za elektronsko poslovanje 99

skracenica za "what | know is" kao ime za mesto na kome se arhivira znanje
veceg broja osoba.

Sistemi koji se nazivaju web-based groupware obezbeduju interfejs grupi
ljudi da zajednicki koristi neku racunarsku opremu ili softver (collaborative
software) sa ciljem da ostvare zajednicki cilj ili realizuju posao u kome imaju
zajednicki interes.

Postoji vise tipova sistema za upravljanje sadrzajem:

e Sistemi za automatizaciju pravljenja sadrzaja dostupnog preko
Interneta, kao Sto je Wiki sistem.

e Sistemi za automatizovano upravljanje sadrzajem koji se Kkoriste u
elektronskom poslovanju.

e Integrisani veliki sistemi za upravljanje sadrzajem koji se koriste za
upravljanje dokumentacijom i sadrzajem dokumentacije preduzeca.

e Sistemi za upravljanje digitalnim medijima, kao $to su video, grafika,
marketinSki materijali, slike, multimedijalne prezentacije (posebno se
vodi racuna 0 tome da elektronski zapisi mogu biti lako i nepovratno
unisteni).

e Sistemi za upravljanje pisanim materijalima kao §to su uputstva za
upotrebu, knjige, reference, ¢lanci iz novina i stru¢nih casopisa.

e Sistemi za ucenje, i generalno, za obuku preko Interneta.

e Sistemi za stvaranje opsteg sadrzaja preko Interneta, kao $to su sistemi
za generisanje grafika.

e Razni poslovni sistemi, na primer, za pronalazenje sadrzaja, analizu
podataka, arhiviranje odredenih podataka po korisni¢kim zahtevima,
Cuvanje i distribucija podataka, kontrolu protoka informacija.

Integralni deo sistemi za upravljanje sadrzajem su ne samo racunarska
oprema ve¢ i softver i fajlovi sa podacima i programima.

Postavljanje Web prezentacije

Elektronsko poslovanje podrazumeva da postoji Web prezentacija vaseg
preduzeca na Internetu. To znaci da se do vase Internet prodavnice dolazi
preko nekog racunara. Rac¢unar na kome se nalazi vasa elektronska prodavnica
ili koji ima ulogu domacina preko koga se dolazi do vase prodavnice zove se
host. Domacin vase Web prezentacije oznacava se kao Web site host.

Na pocetku poslovanja morate da donesete odluku gde ¢e se nalaziti vasa
Web prezentacija i ko ¢e biti vas host. Od vaseg izbora zavisi koliko c¢e
kvalitetna biti vasa prezentacija, a Sto je uglavhom srazmerno parama koje
potroSite za ove usluge. Naravno, oni koji vam pruzaju uslugu danas mogu biti
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najbolji, a ve¢ za par meseci se drasticno promeni kvalitet usluge. Kao i sa
svim preduzecima, oni Koji imaju ekspanziju dolaze u situaciju da ne mogu da
izdrze napade konkurencije. Na primer, prevelik broj novih korisnika i
nesrazmerno mali broj zaposlenih, novi vlasnik provajdera koga interesuje
samo veéi profit a ne i kvalitet poslovanja, novi softver koji je nedovoljno
testiran ili odlazak klju¢nih stru¢njaka iz provajderskih organizacija su samo
neki od razloga da nekada veoma kvalitetno hostovanje postane no¢na mora za
vas posao.

U svakom sluc¢aju, odluke koje morate da donesete i objasnite u biznis
planu su zasto ste odabrali nekog provajdera, da li ceo posao prepustate
provajderu, da li deo razvoja prodavnice rade i vasi zaposleni, da li zelite i
imate snage da sopstvenim snagama drzite sve kljucne poluge vaseg
poslovanja na Internetu. Neke odluke ¢e se pokazati kao ekonomicnije resenje
ali manje pouzdano resenje. Generalno, ukoliko se radi o ozbiljnijem poslu i o
veéim parama, moracéete da ukljucite kvalitetnije saradnike u svoj tim.

Ako se radi o malom preduzecu, najbolje je da zapocnete tako da
angazujete preduzece koje zna kako se radi taj posao. Postepeno, sa razvojem
sopstvenog poslovanja, preporucuje se da ukljucite i svoje saradnike u ceo
posao, i da postepeno preuzimate kontrolu nad kriticnim poslovnim
aktivnostima a u skladu sa prihodima koje ostvarujete. U tom smislu, izaberite
tehnologiju i softverske alate koji su najpogodniji za vase poslovanje. Na
primer, postoje besplatni operativni sistemi i veoma jeftini softverski alati za
razvoj ove vrste poslovanja. Ako se brzo razvijate, u jednom trenutku moze se
dogoditi da to sto je besplatno ne moze da se koristi za znacajno veéi promet.
Naknadne izmene tehnologije i softvera mogu da budu veoma skupe. Pa ipak,
ako je u pitanju malo preduzece, nemate bas veliki izbor. Sve sto ne morate da
platite, nemojte bar dok se ne uverite da ¢e se planirano poslovanje odvijati
uspesno.

Izbor lokacije, na kojoj ¢e biti vas domacin, je jo$ jedno od vaznih pitanja
na koje mora postojati odgovor u biznis planu. U principu, bolje je da je host
blizu lokacije gde se nalazi i vase preduzece. Prekidi u telekomunikacionim
kanalima su normalna pojava, pa telefonska ili li¢na intervencija mogu da
ubrzaju resenje problema. Zbog toga, jos tokom pisanja biznis plana zapoc¢nite
potragu za najboljim resenjem kod izbora vaseg Web domacina.

Biznis plan za elektronsko poslovanje treba da sadrzi ime provajdera koga
ste odabrali i nacin kako planirate da tehnicki organizujete ceo posao preko
Interneta. Kratko objasnjenje treba da uveri one koji ¢itaju vas biznis plan da
su vase odluke ispravne iz ugla uspesnog poslovanja.
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Razvoj Web sajta

Paralelno sa trazenjem odgovora gde ¢e biti vasa Internet prodavnica, pocnite
sa traganjem za profesionalnom organizacijom ili ekspertom koji bi mogao da
uradi vasu prezentaciju. AKko investiciona sredstva nisu dovoljna i za
pokrivanje ovih troskova, moracete sami da uradite svoje prezentaciju. Nista
nije besplatno, pa dok se budete bavili izradom sajta, neki drugi poslovi ¢e
ostati nezavrSeni. Od tri osnovne opcije, (1) da razvijate samo sopstvenu
prezentaciju (internal development), (2) da poverite ceo posao nekom drugom
(outsourcing), ili (3) da parterski uradite ceo posao, preporucujemo da se
odlucite za partnersku varijantu. U pocetnoj fazi (start-up construction) mozete
se odluciti za jednu varijantu, a u kasnijem poslovanju (ongoing maintenance)
za neku drugu opciju.

Razvoj prezentacije sopstvenim shagama (internal development)
podrazumeva da ¢e biznis planom biti predvideno da postoje zaposleni u
vasem preduzecu kojima ¢e to biti jedan od vaznijih poslova. To znaéi da ¢ete
morati da predvidite nov¢ana sredstva za njihove plate, opremu i softver koji je
neophodan da biste proizveli i odrzavali sopstvenu Web prezentaciju. To moze
da bude skuplje resenje od poveravanja ovog posla nekoj drugoj organizaciji,
ali time Sto sami razvijate i odrzavate svoj sajt povecavate sopstvenu vrednost i
uveravate investitore da ste sposobni i da imate iskustva u elektronskom
poslovanju. Dodatni razlog da se odlucite da sami uradite razvoj sajta jeste da
poslovanje preko Interneta zahteva brze i Ceste izmene, a to je uvek lakse ako
sami kontrolisete ceo posao. Ako vec¢ imate zaposlene Kkoji se razumeju u
razvoj Web prezentacija, tada cete brze i lakSe da definiSete tekuéi razvoj i
upravljanje sadrzajima (content management).

Poveravanje posla razvoja i odrzavanja elektronskog poslovanja i Web
prezentacija podrazumeva da se sve radi izvan vaseg preduzeca (external
development) i da ste doneli odluku da kupujete od drugih umesto da sami
radite (outsourcing). Osnovni razlozi zbog kojih mozete da donesete ovakvu
odluku su u brzem izlasku na trzistu, izbegavanje pocetnickih gresaka koje
postoje dok ne osvojite profesionalnu tehnologiju izrade sajtova, ili
angazovanje eksperata koji imaju svoje tajne zbog kojih su jedinstveni na tom
trziStu. AKo sustina vaseg poslovanja nije u samom sajtu, posvetite se poslu
koji znate najbolje da radite, a posao u kome jos uvek nemate dovoljno
iskustva prepustite drugima. Pri ovome, nemojte da zaboravite da ¢e druge
organizacije tehnicki da urade ceo posao bolje nego vi sami ali da oni ne znaju
kakav sadrzaj treba da bude na vaSim sajtovima. Sadrzaj vaseg Internet izloga
morate sami da pravite, zato Sto to niko ne zna bolje od vas samih.

Izmedu odluke da li da izrada sajtova bude interni ili eksterni posao, od
kojih svaka ima svoje prednosti i nedostatke, ocigledno je da bi neka
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kombinacija partnerstva (partnering development) mogla da se pokaze
najefikasnijim resenjem. Stoga, u skladu sa iskustvom koju imaju vasi
saradnici, I specificnostima samog poslovanja, predlozite u biznis planu da se
zajednicki razvijaju Web prezentacije.

Izrada Web prezentacija se moze podeliti na dve faze, zavisno od toga kada
se rade.

Izrada Web sajta (Web site construction) ima cetiri faze: (1) pocetni dizajn,
(2) izrada, (3) pustanje u rad i (4) testiranje. | svim fazama su potrebni
struénjaci Sa veoma razli¢itim iskustvom i znanjem koje cete tesko naéi u
sopstvenom preduzec¢u (na primer, ekspert za strukturiranje sajta, projektovanje
aktivnih dinamickih strana, integracija sa bazom podataka, optimizacija
pretrazivanja, sigurnosni protokoli). Ako ste vlasnik malog preduzeca ili imate
mali budzet za ove aktivnosti, tada cete prisiliti svoje saradnike da urade ceo
posao sami. Vece kompanije ¢e se odluciti za angazovanje eksternih eksperata,
za ceo ili za deo posla, pre svega za one poslove koji ne mogu sami da odrade
sa potrebnim kvalitetom i u predvidenom roku.

Odrzavanje Web sajta (Web site maintenance) pocinje sa zavrSetkom
njegove izrade i pustanja U zvani¢ni rad. Odrzavanje ne podrazumeva samo
popravke kada se nesto pokvari. Gotovo svakodnevno ¢ée biti potrebne stalne
izmene na sajtu i dorade prema zahtevima koje ranije nisu bile predvidene. To
nije potpuna revizija sajta, ve¢ dorade koje mogu da odraduju zaposleni.
Zavisno od obima promena i svakodnevnih provera ispravnosti rada, mogu biti
angazovane | druge organizacije. Ceo posao odrzavanja mozete da poverite
ekspertima izvan svog preduzeca; pa ipak, dobro je imati bar jednog
zaposlenog koji ¢e odrzavati vezu izmedu angazovane organizacije i vaSeg
preduzeca, kako biste stalno kontrolisali funkcionalnost sajta.

Izbor imena domena na Internetu

Ime domena na Internetu je identitet preduzeéa. To je adresa preduzeca na
Internetu i potencijalno ime za svetski prepoznatljivo ime proizvoda - brend.
Ako Zelite da imate visoku poziciju u elektronskom poslovanju u vasoj oblasti,
ime vaSeg preduze¢a mora jasno da se razlikuje od ostalih na trzistu. Ime
domena moze da se odredi na osnovu analiza koje ste do sada uradili: spisak
re¢i za misiju i viziju, veoma trazene reci koje ste dobili analizirajuci trziste i
konkurenciju, karakteristike proizvoda i usluga koje nudi vase preduzece.
Svakako, pre nego $to donesete kona¢nu odluku, proverite da li ve¢ postoji ime
domena koje vi zelite da izaberete ili neka sli¢na imena (postoje sajtovi koji
vam omogucavaju da uradite ovu proveru).

Oni koji Zele da zakupe ime za domen na Internetu, to mogu da urade
preko akreditovanih organizacija. Svetski globalni domeni imaju u imenu
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.com, .biz, .info, .net, .org. Ime domena moze da sadrzi nacionalni kod kao sto
je na primer .uk za United Kingdom, .au za Australia, .jp za Japan.

Od akreditovanih organizacija, kod kojih mozete da zakupite domen,
mozete da dobijete i alate koji vam pomazu da izaberete ime domena. Na
primer, kada proveravate da li je neko ime domena ve¢ zauzeto, dobicete
predlog slobodnih imena koja li¢e na vas predlog. Neke organizacije mogu da
vam ponude pristup bazi podataka u kojoj se nalaze imena registrovanih
domena sa detaljima za kontakt i imenom vlasnika. Ako ste izabrali ime
domena, i smatrate da je od sustinskog znacaja za vase poslovanje da imate bas
to izabrano ime, a domen je ve¢ zauzet, mozete da zatrazite od vlasnika
domena da vam ustupi zeljeno ime. Oni koji su zauzeli ime nerado ¢e se
odluciti da vam ustupe ime, ali ako se ime domena ne Kkoristi, ili je neaktivno,
mozete da pokusate da otkupite ime domena.

Neke organizacije zakupljuju vise razli¢itih imena domena, izmedu ostalog
da bi zauzeli sva imena koja lice na njihova. Razlog je jednostavan. Pri
kucanju se ¢esto napravi greska, engleske rec¢i koje se pisu na jedan nacin a
izgovaraju drugacije, dvostruka uzastopna slova, umetanje crtice u ime
domena, su samo neki od razloga da potencijalni kupac umesto dolaska do
vaseg sajta ode kod konkurencije. Naravno, ako ste mala firma, to je onda
Sansa da izaberete ime najveceg konkurenta i da dobijete posetioce koje bi
inace teSko privukli u ve¢em broju. Uostalom, mnogi su se obogatili tako sto
su koristili poznate brendove i uz male slovne izmene u nazivu proizvoda
uspeli da prodaju svoj proizvod kao brend.
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Finansijska analiza

Novac je najvazniji deo biznisa. Finansijska analiza ili finansijski plan se
opisuje u ovom delu e-biznis plana. Engleski termini koji se mogu sresti u vezi
sa ovim delom biznis plana su financial assumptions, financial statements,
financial plan. Posto elektronsko poslovanje omogucuje da budete prisutni na
svetskom trzistu, ¢ak i onda kada ocekujete da ¢e poslovanje biti dominantno
na domacéem trzistu, i kako su na domacem trzistu sve vise prisutni strani
kapital i internacionalne kompanije, u ovom delu biznis plana bi¢e objasnjeni i
engleski nazivi pojmova. Nece biti objasnjavani racunovodstveni pojmovi, veé
samo oni koji su potrebni da bi mogli da uradite sopstveni biznis plan.
Definicije pojmova ¢e biti prilagodene Sirem auditorijumu, da bi razumeli
sustinu pojmova, a ne striktnoj terminologiji koja se koristi u ekonomiji. Tacne
definicije ekonomskih i racunovodstvenih pojmova nauci¢ete u drugim
odgovarajuc¢im kursevima.

Finansijska analiza je deo biznis plana koji se najces¢e i najdetaljnije
proucava. Mnogi investitori, nakon sto procitaju izvrsni rezime, idu odmah na
ovaj deo biznis plana da bi ocenili koliko vredi vas biznis. Ono §to ih najvise
interesuje su gotovinski tok (cash flow), investiciona ulaganja (start-up
capital), ekonomski tok, profit (profit) i vreme vracanja investicije.

Da li je neophodno da budete ekonomista ili struénjak za racunovodstvo da
biste uradili ovaj deo biznis plana? Ako ste preduzetnik ili student, i niste se
bavili ekonomskim ili ra¢unovodstvenim poslovima, a uspesno Ste savladali
sve zadatke iz prethodnog dela biznis plana, da li to znaci da ovaj deo treba da
prepustite nekom drugom? Ova i sli¢na pitanja su najces¢i razlog da mnogi
odustanu od pisanja biznis plana jer pretpostavljaju da je to izvan njihovih
moguénosti. Sta vise, mnogi autori biznis planova preporuduju da se
finansijska analiza ne radi u okviru biznis plana, verovatno zato sto ni sami ne
znaju da objasne kako i sta da se pise u ovom delu biznis plana.

Pre nego sto odlucite da poverite nekom ekspertu iz ekonomije da vam
uradi finansijski deo biznis plana, postavite sebi sledeca pitanja: "Da li neko
drugi bolje poznaje vas biznis od vas samih, a posebno posle analiza trzista i
konkurencije?", "Kako moze neko da uradi vas biznis plan ako ne zna nista o
vasem poslu?” i "Ko treba da obezbedi relevantne podatke na osnovu kojih se
radi finansijski plan?". Postoji samo jedan odgovor. Posle svih do sada uspesno
uradenih analiza, jedino vi mozete da obezbedite podatke na osnovu kojih se
radi finansijski plan. | jedino vi, pod uticajem vizije svog poslovanja, mozete
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da menjate, dodajete, povecavate ili smanjujete neke brojke, sve dok ne
dobijete realan finansijski plan.

Danas postoje brojni racunarski alati pomoc¢u kojih mozete da uradite
biznis plan. Od vas se o¢ekuje da unosite brojne podatke u odgovarajuce ¢Celije
neke tabele, a sve ostalo ¢e softver da uradi umesto vas. AKo angazujete
nekoga ko se bavi ra¢unovodstvom, ovaj deo biznis plana ¢e se svesti na to da
diktirate neke brojke, koje ¢e zatim neko drugi da unosi u racunar umesto vas.

U ovom delu biznis plana nauci¢ete koji su to podaci potrebni da biste
uradili dobar finansijski plan i kako da ih iskoristite. Mozete da koristite neki
specijalizovani softver za izradu finansijskog plana, ili danas ve¢ standardni
program Microsoft Office Excel.

Ovaj deo knjige nije o racunovodstvu ili finansijama. Ako vas to zanima,
ako Zelite da znate Sta znace neki racunovodstveni termini, to mozete da
naucite iz drugih kurseva i to znanje ¢e vam sigurno biti korisno u vasem
poslovanju. Naravno, svako preduzeée ima saradnike koji se bave
racunovodstvenim i finansijskim poslovima. Umesto toga, cilj ove knjige je da
naucite Sta i kako treba da uradite da biste kompletirali vas biznis plan zato sto
bez finansijskog plana nema ni biznis plana. Tek sa finansijskim planom, vas
e-biznis plan postaje kompletan, koherentan, dosledan i razumljiv dokument
koji treba da uveri citaoce biznis plana u uspeh vase poslovne ideje.

Na Internetu mozete naci ve¢ pripremljene obrasce u koje treba da unesete
svoje podatke. Obrasci su najcesée u formi Microsoft Office Excel tabela.
Svaki obrazac se naziva spreadsheet template. Kada popunite tabele,
kopiranjem tabela iz programa Excel u vas dokument dobijate sve sto je
potrebno za biznis plan. Tabele mozete da modifikujete ako imate neke
specificne zahteve; mozete samo da popunjavate podatke i brisete nepotrebne
delove u skladu sa potrebama vaseg biznis plana.

Sta je finansijski plan?

Prethodni delovi biznis plana su definisali kako vase preduzece ima nameru da
posluje u uslovima koji vaze na trzistu. AKo je sve $to je ranije opisano
sinonim za ljudsko telo, tada je finansijski plan sinonim za krvotok koji to telo
odrzava U zivotu. Bez finansijskog toka, nema ni vaseg preduzeca.

Finansijski plan procenjuje novc¢ana sredstva, i njihov tok, koja su potrebna
da bi se realizovao biznis plan. Finansijski plan pokazuje kada ¢e poslovanje
postati profitabilno i koji se iznos profita o¢ekuje. Finansijska stanja iskazana u
tatno odredenoj formi pokazuju strukturu angaZovanih novcanih sredstava,
kolika finansijska sredstva su potrebna i kada su potrebna, sa ciljem da se
posluje uspesno i profitabilno. Finansijski plan sadrzi podatke na osnovu kojih
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je moguce pratiti ostvarivanje celog poslovanja i koliki je Zivotni vek
planiranog biznisa.

Sastavni delovi finansijskog plana su finansijska stanja ali i pretpostavke
(financial assumptions) na kojima su zasnovani podaci. Uloga pretpostavki je
da investitori razumeju sta se krije u brojkama iz vaseg finansijskog plana kao i
da sami procenite znacaj i uticaj pretpostavki ako se one promene u stvarnom
poslovanju u odnosu na plan.

U osnovi pretpostavke mogu biti pouzdane ("hard numbers") kao $to su
Kirija za zakup prostora i cena hostovanja (Web site hosting). Ove cene se nece
bitnije menjati u odnosu na one koje ste dobili dok ste pripremali biznis plan.
Neke pretpostavke su rezultat grubih procena i nepouzdanih podataka (“soft
numbers", meke brojke), kao sto su prihodi od prodaje (koji mogu znacajnije
da se razlikuje nakon nekog vremena poslovanja zbog promena na trzistu) ili
projektovane kamatne stope (interest rate) i promene valutnih kurseva
(vrednost dinar je znacajno povecana U odnosu na evro u leto 2006 iako se
oc¢ekivao kontinuirani pad vrednosti).

Ako zelite da uradite realan i kredibilan finansijski plan, tada treba da
uradite razumne i konzervativne (vise pesimisticke) pretpostavke u slucaju
kada radite sa manje pouzdanim podacima. To radite ako pravite biznis plan za
sebe ili investirate sopstvena novéana sredstva. Ako je biznis plan namenjen za
dobijanje povoljnog bankarskog kredita, tada radite sa brojevima koji su
povoljniji i koji prikazuju vase poslovanje u boljem svetlu. Kreditni odbor ¢e
sigurno da umanji vase pretpostavke o prihodima, jer o¢ekuje da ste prikazali
vase poslovanje u najboljem svetlu. Ako ste bili previse iskreni, tada mozete da
ostanete bez povoljnog kredita jer ¢e investitori dodatno da umanje procenu
profita u vasem planu. U svakom slusaju, morate da razumete razloge izbora
finansijskih pretpostavki i da ih kontrolisete tokom poslovanja.

Finansijski plan treba da sadrzi set klju¢nih finansijskih veli¢ina koje
pokazuju relativan odnos finansijskih stavki. Posto se preduzeca veoma
razlikuju po veli¢ini (mala, srednja, velika preduzec¢a) i vrsti posla (sezonska,
ravnomerni prihodi), teSko je uporedivati preduzeca po apsolutnim iznosima.
Zato se u biznis planu prikazuju i relativni odnosi na osnovu kojih se moze
proceniti uspesnost poslovanja. Finansijske stavke koje govore o poslovanju
moraju da budu ubedljive za investitore, a to se najlakse postize koris¢enjem
standardnih relativnih  finansijskih veli¢ina ili procentualnim brojnim
vrednostima.

Definicije osnovnih pojmova

Neke od vaznijih veli¢ina koje se koriste u biznis planu kada se priprema
finansijski plan za dobijanje kredita:
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e Odnos dugova prema obavezama: koli¢nik dugoro¢nih obaveza i obaveza
prema vlasnicima kapitala (debt-to-equity ratio = long-term liabilities /
owner's equity)

e Neto profitna margina: koli¢nik neto profita i ukupnih prihoda od prodaje
(net profit margin = net profit / gross revenue on sales)

e Stopa povracaja investicija: koli¢nik neto profita i ukupno ulozenih
sredstava (return on investment = net profit / total assets)

e Stopa povracaja obaveza: koli¢nik neto profita i obaveza (return on equity
= net profit / equity)
Pre nego Sto opisemo pojmove koji se pojavljuju u biznis planu,
objasni¢emo elementarne pojmove neophodne za razumevanje finansijske
terminologije.

Kada preduzece pocinje sa radom, neko je morao da ulozi neka sredstva, a
sva sredstva mogu da se iskazu u novcu. Svrha ulaganja tih sredstava jeste da
se vlasnicima vrati to §to ulazu u poslovanje (a oni o¢ekuju i da dodatno zarade
kroz uéesc¢e u podeli profita). Stoga, preduzece duguje vlasnicima iznos koji su
oni ulozili u preduzecée. Vlasnicki kapital koji preduzece duguje vlasnicima
naziva se owner's equity. Tokom poslovanja preduzece pravi troSkove i
zaduzuje se kod nekog drugog, i taj deo duga iskazan u novcu se oznacava kao
liability. Ako su vlasnicka sredstva i sredstva dobijena iz drugih izvora u
novcu, tada preduzecée raspolaze sa novcem sa kojim moze da posluju i to su
takozvana aktivna sredstva ili aktiva za preduzece. Ukupna sredstva sa kojima
raspolaze preduzeée se nazivaju asset i mogu se iskazati formulom:

Assets = Liabilities + Owner'sEquity (1)

Na primer, kada stavite svoj novac kao depozit u banku, vi ste vlasnik tog
iznosa koji je se nalazi u banci: vi ste vlasnik (owner) a banka ima liability, jer
se u banci nalaze vase pare. Za vas je to aktiva (asset) a za banku taj iznos je
dug. U racunovodstvu postoje konta na kojima se evidentira ko je vlasnik a ko
duguje kroz evidenciju duguje-potrazuje, ili aktiva-pasiva. Svaka drzava
zakonom propisuje kako se vodi ova evidencija. Za potrebe biznis plana, vi ne
treba da se bavite knjigovodstvom ali svakako morate da znate osnovne
pojmove na osnovu kojih mozete da uradite finansijski plan.

lako svaka drzava moze drugacije da definise razne finansijske pojmove,
postoje organizacije koje predlazu standarde. Tako na primer International
Accounting Standards Board (IASB) daje slede¢u definiciju za liability i vezu
izmedu equity i asset: A liability is a present obligation of the enterprise
arising from past events, the settlement of which is expected to result in an
outflow from the enterprise of resources embodying economic benefits. Equity
is the residual interest in the assets of the enterprise after deducting all its
liabilities.
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Iznosi koji se duguju ili potrazuju mogu da budu dugoro¢ne i kratkoro¢ne
obaveze (i kako takve se posebno isticu u bilansu uspeha). Na primer
kratkoro¢ne ili tekuc¢e obaveze su one koje moraju da budu podmirene u roku
koji nije duzi od godinu dana (current liabilities). Na primer, to su plate
radnika koje se isplacuju svakog meseca, takse drzavi svaka tri meseca,
doprinosi za socijalnu zastitu — svakog meseca, rate za otplatu kupljene opreme
—mesecno ili kvartalno.

Dugoro¢ne obaveze (long-term liabilities) su one koje ne morate da
isplatite u roku od godinu dana. Na primer, obaveze prema partnerima,
obaveze sa duzim rokom otplate.

Obaveze koje nemaju precizno definisanu vrednost ili vreme do kada treba
da se isplate nazivaju se provision.

Na osnovu prethodno definisanih pojmova, moze da se objasni kako da se
izracunaju relativne finansijske veli¢ine iz biznis plana.

Odnos dugova prema obavezama (debt-to-equity ratio, D/E) dobija se kada
se iznos svih dugoro¢nih obaveza (long-term liabilities) podele sa obavezama
prema vlasnicima (owner's equity). Ova stavka u biznis planu pokazuje kolika
je snaga preduzeca kroz ocenu u kojoj meri vlasnicki kapital ucestvuje u aktivi,
odnosno u potrebnim sredstvima da bi preduzeée poslovalo. U ovom slucaju
pojam dugova (debt) sastoji se od ukupnih sredstava koja moraju da stoje na
raspolaganju preduze¢u. To znaéi da preduzeée duguje ta sredstva vlasnicima
preduzeca (iskazan vlasnickim ulogom) ali i svim ostalim kod kojih uzima
novcanu obavezu za potrebe poslovanja.

Oni koji nisu familijarni sa rac¢unovodstvenim pojmovima bi¢e verovatno
zbunjeni kada se jedna ista brojna stavka pojavljuje i kao potrazivanje i kao
dugovanje. Na primer, vlasnik kapitala potrazuje od preduzeca vlasni¢ki ulog,
a preduzecée duguje taj isti iznos vlasniku. Da li se u definiciji neke finansijske
veli¢ine pojavljuje pojam duga ili nov¢anog potrazivanja zavisi od toga da li se
posmatra iz ugla preduzeca ili nekoga ko je izvan preduzec¢a. Na primer, u
biznis planu, investitor Zeli da vidi koliko para mora da ulozi i koliko moze da
zaradi kada mu se vrati ulog, banka zeli da vidi u kom procentu bankarski
kredit ucestvuje u poslovanju i kakve su garancije da ¢e kredit biti vracen,
menadzerski tim je zainteresovan za visoke li¢ne prihode ili u¢esée u dobiti.

Za izracunavanje neto profitne margine potrebno je da odredite neto profit
i ukupne prihoda od prodaje. Profitna margina moze da Se izrauna
koris¢enjem formule:
Profit margin = Net income before tax and interest / Revenue (2
Profitna margina (profit margin) se dobija kada se neto prihodi (pre nego
Sto su placene takse a $to je oznaceno sa net income before tax and interest)
podele sa ukupnim prihodima (revenue). U literaturi se mogu sresti i drugacije
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definicije ili nazivi pojmova. Na primer, za profitnu marginu se Kkoristi i (net
profit margin), umesto net income koristi se (net profit), a umesto revenue
koristi se (gross revenue on sales).

Brojni primer profitne margine: ako pekara prodaje hleb po ceni od 20
dinara, svi troskovi proizvodnje su 12 dinara, i potrebno je da se plati 4 dinara
na ime raznih dazbina, tada je neto prihod 20-12=8 dinara a ukupni prihodi su
20 dinara; profitna margina je 8/20=0.4, sto iskazano u procentima iznosi 40%.

Profitna margina pokazuje kakva je cenovna politika preduzeca i njene
sposobnosti da kontrolise cenu proizvoda. Ona mora da bude u skladu sa
analizom trzista i strategijom cena koja se dobija u analizi konkurencije. To
zna¢i da finansijski plan nije nezavisna celina ve¢ se stalno preplie sa
prethodno opisanim sadrzajem. Ako finansijski podaci nisu uskladeni sa
analizama trzista i konkurencije, kao i misijom, to ¢e iskusni investitori lako
uociti i ceo vas plan gubi kredibilitet.

Povracaj investicije se iskazuje sa vise pojmova koji imaju razli¢ite nazive
sa ciljem da se odredi koliko iznosi profit u odnosu na ulozena sredstva. Neki
od engleskih pojmova i skracenica koji se koriste su: Rate of Return (ROR,
RoR), Return on Investment (ROI, Rol), rate of profit, rate of return ili samo
return. Racuna se tako da se iznos koji ostaje kao neto profit podeli sa iznosom
koji je investiran u posao. Profit je ako je iznos pozitivan (net profit, gain, net
income), a gubitak je ako je negativan (loss). Kao iznos investicija, najcesce se
koristi iznos ukupnih ulaganja (total assets). lako se izracunava kao koli¢nik
dva broja, uglavnom se iskazuje kao procentualni iznos.

Povracaj investicije ne pokazuje kolko dugo ¢e investirana sredstva biti
zadrzana U poslovanju. Medutim, ¢esto Se iskazuje kao godisnja stopa
povracaja za tekucu kalendarsku ili fiskalnu godinu (na primer od 1. jula
prethodne godine do 1. jula ove godine).

Stopa povracaja investicija se koristi zato sto pokazuje koliko se zaradi ili
izgubi po jedinici ulozenih sredstava. Na primer, ako u jedan posao ulozite
1000 evra a zaradite 50 evra, a u drugi posao ulozite 100 evra i zaradite 20
evra, tada je prvi posao doneo veci profit od drugog u apsolutnom iznosu (50
evra u odnosu na 20 evra). Medutim, prvi posao ima znatno manju profitnu
stopu (5% u odnosu na 20%). Svakako da ¢e svaki investitor radije uloziti
svojih 1000 evra u 10 poslova sa profitnom stopom od 20% umesto u jedan
posao sa profitnom stopom od 5%. Investitori se nece baviti izra¢unavanjem na
osnovu podataka iz vaSeg biznis plana, i zato je dobro da vas biznis plan sadrzi
ovaj iznos u procentima. Svakako, izvr$ni rezime je mesto u kome ovaj
podatak takode treba da se ponovo napise i eventualno ukratko objasni kako ste
do njega dosli.
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Stopa povracaja obaveza (return on equity) obaveza dobija se kada se neto
profit podeli sa obavezama prema vlasnicima (net profit / equity). Koriste se
sledec¢i termini: return on equity, (ROE), Return on common Equity, Return on
average common equity. Za izra¢unavanje se Koristi slede¢a formula:

ROE = net profit / equity (€))

U nekim formulama se umesto neto profita koristi neto prihod, a umesto
equity Koristi se prose¢na vrednost akcija. Ova stopa sluzi kao mera koliko

preduzece koristi ostvarenu zaradu u ponovno investiranje da bi se ostvarila
dodatna zarada.

Kredibilitet vaSeg biznis plana bi¢e ve¢i ako vase finansijske podatke
uporedite sa podacima uspesnih kompanija u industrijskoj oblasti u kojoj ¢e se
odvijati vase poslovanje. Svakako, sto je o¢ekivani profit veéi ocekuje se i veéi
rizik ulaganja. To znac¢i da mala profitna stopa i veliki rizik mogu da umanje
vase Sanse da neko investira u vase poslovanje. S druge strane, visoka profitna
stopa i mali rizik mogu da budu znak da ste izostavili neke vazne detalje iz
biznis plana. Visok profit i visok rizik vas upucuje da se obratite biznis
andelima ili investitorima koji se zovu venture capitalist. Od dobijenih
podataka u finansijskom planu zavisi za koga ¢e biti raden biznis plan.

Finansijska stanja

Deo u finansijskom planu sa konkretnim brojnim podacima zapocinje sa
budZzetom Koji je potreban da se zapo¢ne poslovanje (start-up budget).
Potrebno je da se prikazu svi troSkovi Koji su potrebni pre nego sto bude prodat
bar jedan komad proizvoda, ili bilo koja usluga, i preduzeée ostvari prvi
prihod. Nakon toga se tabelarno prikazuju prihodi i rashodi, bilans stanja, tok
novca i ekonomski tok. Prikazujete finansijski plan za prvih nekoliko godina
poslovanja poc¢ev od dana kada zavrsi start-up faza. Nemojte da prikazujete za
vise od tri godine ako se radi o elektronskom poslovanju, jer ¢e najverovatnije
u tom periodu do¢i do znacajnih promena na trzistu koje ni najveéi svetski
eksperti ne bi mogli da predvide u vreme pisanja biznis plana.

Zavisno od prirode poslovanja, tabele mogu biti detaljnije ili samo sa
najvaznijim podacima. U svakom slucaju, dobro je da imate detaljne
finansijske podatke, koje necete priloziti uz biznis plan ali ¢ete moc¢i da
prikazete ako to bude naknadno trazeno. Ako naknadno budete pravili detaljnu
specifikaciju koju morate da pokaZete na zahtev investitora, bice vam potrebno
puno vremena da se uklopite u ve¢ postojece podatke. Ono §to mora da se
prikaze u biznis planu jesu vremena kada ostvarujete prodaju i koli¢inu
prodatih proizvoda ili usluga, prihode koje ostvarujete na godisnjem nivou,
troskovi koje ¢ete imate sa vremenima kada treba da se pokriju obaveze. Ako
potraZujete znacajna finansijska sredstva iz viSe razli¢itih izvora, tada iznos i
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vremena kada su potrebna moraju da budu detaljno objasnjena u finansijskom
delu biznis plana.

Pocetni budzet

Pocetni budzet (start-up budget) je neophodan da biste zapoceli novo
poslovanje. Pre nego Sto se obavi prodaja prvog proizvoda ili usluge, morate da
potrosite neka sredstva da biste proizveli proizvod i kasnije nastavili sa
proizvodnjom. Svi troskovi se prikazuju u tabeli kao Sto je Tabela 1. U te
troskove spadaju, na primer, namestaj, raCunarska oprema, licencirani softver,
oprema za proizvodnju, takse i troskovi za dobijanje dozvola, prevozna
sredstva. Kada se radi o elektronskom poslovanju, tu se navode i troSkovi
razvoja Web sajta, usluge provajdera za korisc¢enje Interneta.

Naravno da nije potrebno da prikazujete sve stavke u ovu tabelu, ve¢
zbirno sve troskove grupisane po nameni. Na primer u Tabeli 1 su posebno
razdvojeni troskovi za rad na razvoju softverskog proizvoda, a posebno opreme
i infrastrukture za elektronsko poslovanje (EP). TroSkovi za opremu su
posebno izdvojeni zato §to se taj iznos koristi za amortizaciju opreme. U
posebnoj tabeli evidentirajte sve troskove pojedinac¢no, a u biznis planu
prikazujete samo zbirne cifre. Ako sva oprema ima isto vreme otpisa, onda
mozete da imate jedan zbirni podatak. Ako imate vise vrsta opreme sa
razli¢itim rokom obezvredenja, dobro je da ih iskazete u posebnim grupama.
Kada budete radili proratun amortizacije, koristicete ove podatke za
automatizovan prora¢un umesto da stalno prepisujete cifre.
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Tabela 1. Predracunska vrednost investicija i izvori finansiranja.

Investicije Izvori finansiranja
Kredit Sopstvena Ukupno
sredstva

1 3 4 5
I | Osnovna sredstva 12 500 52 500 65 000
Oprema 0 5700 5700
Razvojni rad 12 500 39 800 52 300
TroSkovi pripreme EP 0 6 000 6 000
Ostalo 0 1 000 1000
Il | Obrtna sredstva 0 52 210 52 210
[l | Ukupno (I+I1) 12 500 104 710 | 117 210
% 11 89 100

Ako tek treba da uradite pojedine aktivnosti, najverovatnije da necete imati
tatne podatke. Medutim, procenite iznose na osnovu poznavanja postojeceg
poslovanja. Na primer, ako razvijate posebnu aplikaciju, verovatno ve¢ imate
prikupljene ponude od preduzeéa kod kojih mozete da kupite tu uslugu.
Obavezno prikazite sve troskove, ukljucuju¢i PDV (porez na dodatu vrednost),
carinske troskove, troskove transporta, a ne samo cenu opreme.

U prethodnoj tabeli, planirano je da se veé¢i deo finansira iz sopstvenih
sredstava a samo 11% se planira kao bankarski kredit. Ako trazite kredit od
banke, mozete da predvidite da ¢e deo sredstava, na primer trecina, biti
finansiran iz kredita ali nikako da svih 100% investicionih sredstava dobijete
od banke. Ako niste spremni da sami ulozite u svoj posao, nemojte da
oc¢ekujete da ¢e neko drugi to da uradi umesto vas.

U tabeli se pojavljuje i stavka obrtna sredstva. Za sada ostavite ovo polje
prazno. Naknadno, kada budete uradili detaljan plan proizvodnje i prodaje,
izraCunajte i 0vaj iznos i popuniti celu tabelu.

Prihodi | rashodi

Stavke prihoda i rashoda (income and expense statement, I&E statement) se
Cesto nazivaju budzetom preduzeca. Primer izraGunavanja ukupnih prihoda dat
je u Tabeli 2. Iznosi u tabelama treba da budu u onoj valuti u kojoj se o¢ekuje
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dominantan prihod ili troSak. Za ra¢unovodstvene potrebe se uvek koristi
nacionalna valuta, ali za biznis plan je bolje da bude u valuti u kojoj ¢ete lako
da pratite poslovanje. Time izbegavate da promene valuta bitnije uticu na vas
biznis plan.

Tabela 2. Formiranje ukupnog prihoda.

Godine
Opis Jed. 1 2 3

Pror e E(())I(.j. cena | prihod E(())I(.j. cena | prihod Egﬁ' cena | prihod
0 1 2 3 4 3x4 6 7 6x7 9 10 9x10
1] Artl kom. 450 110 49 500 750 100 75000 || 1100 100 | 110 000
2 | Art2 kom. 220 220 48400 || 500 200 | 100 000 800 200 | 160 000
3| Art3 kom. 80 440 35 200 170 400 68 000 220 400 88 000
4 | Obuka sati 100 100 10000 || 780 90 70200 (| 1500 70 | 105 000
5 | Kons. sati 100 100 10000 || 780 90 70200 (| 1500 70 | 105 000

Ukupno 153 100 383 400 568 000

Podebljanim brojevima su napisani oni brojevi koje unosi onaj ko pise
biznis plan. Na osnhovu analize trzista i konkurencije, priblizno su odredene
koli¢ine proizvoda koje bi mogle da budu prodate svake godine. To su tri
artikla kao proizvodi, jedna usluga obuke i jedna stavka kao konsultantske
usluge. Prihodi po pojedinim proizvodima se automatizovano izracunavaju,
kao i ukupni godisnji prihodi. Mogu se Koristiti specijalizovani programi ili
standardni program Microsoft Office Excel.

Primer izracunavanja direktnih troskova dat je u Tabeli 3. Posto su koli¢ine
proizvoda i broj sati usluga uneti u prethodnoj tabeli, potrebno je samo da se
odrede direktni troskovi po jedinici proizvoda ili po satu usluge. Zbog toga su
u tabeli debljim brojevima ozna¢eni samo oni koje se unose, jer se svi ostali
brojevi u tabeli ili automatski preuzimaju iz prethodne tabele ili se
izraCunavaju na osnovu unetih formula.
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Tabela 3. Direktni materijalni troskovi.

Godine
Opis Jed. 1 2 3
prowY et Egﬁ' cena | prihod Egﬁ' cena | prihod Egﬁ' cena | prihod
0 1 2 3 4 3x4 6 7 6Xx7 9 10 9x10
1] Artl kom. 450 30 13 500 750 30 22500 | 1100 30 33 000
2 | Art2 kom. 220 30 6 600 500 30 15 000 800 30 24 000
3 | A3 kom. 80 40 3200 170 40 6 800 220 40 8 800

4 | Obuka sati 100 10 1000 [ 780 10 7800 | 1500 10 15 000

5 | Kons. sati 100 10 1000 [ 780 10 7800 [ 1500 10 15 000

Ukupno 25300 59 900 95 800

Osim direktnih troskova, postoje i drugi troskovi koji ne zavise od broja
proizvedenih proizvoda. Neki od tih troskova mogu da budu, na primer: za
struju, komunalne usluge, kablovski Internet, telefon, kancelarijski materijal,
sredstva za higijenu, gorivo za kola, poStanske troskove, zakup parking
prostora, reprezentaciju. Ukoliko postoji neki trosak koji je znacajnije veci u
odnosu na ostale, dobro je da se on posebno evidentira. Biznis plan ce
zahtevati da korigujete brojke u skladu sa promenama na trzistu. Kada budete
radili analizu rizika, mo¢i ¢ete da srazmerno smanjite broj prodatih proizvoda i
tada cete smanjiti i prihode i rashode. Medutim, fiksni troSkovi se nece
promeniti. Prihodi ¢e se smanjiti relativno vise nego ukupni troskovi, a $to je
nepovoljnije za poslovanje.

Prihodi i troskovi se prikazuju po godinama, iako mozete da ih iskazete i
detaljnije, po mesecima na primer. Za elektronsko poslovanje se preporucuje
da se analizira period do tri godine. Ako je ovaj period nedovoljno dug da vrati
ulozena sredstva i da se prikaze da je ceo posao profitabilan, mozete da
povecate broj godina u biznis planu. Naravno, morate biti oprezni u
zaklju¢cima, jer tesko da ¢e neko ko ¢ita biznis plan prihvatiti kao uverljive
podatke o poslovanju za duzi period.

Kada su troskovi u pitanju, ne treba da zaboravite troskove radne snage, za
amortizaciju opreme koju koristite, ili kamate od kredita. Troskovi za plate
radnika, ili stimulativne isplate menadzerskom timu, mogu bitno da uti¢u na
poslovanje. Na primer, planirajte onoliko zaposlenih kolko je to potrebno za
planirani obim poslovanja. Ako se posao bude razvijao bolje od planiranog,
zaposli¢ete dodatno osoblje, ali ako se ne odvija kako treba, procenite gde
mozete da smanjite troskove za rad a da to ne ugrozi poslovni proces. Ako
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svim zaposlenima smanjite plate, oni najsposobniji ¢e oti¢i i tada rizikujete
kontinuitet poslovanja.

U tabelama za troskove rada treba da unesete broj zaposlenih i njihove
plate. Ne zaboravite da na platu dodate troskove za poreze i doprinose (73% u
2005. godini). Za amortizaciju ve¢ imate cenu opreme, i treba da odredite samo
broj godina otplate. Podatke za troskove otplate kamate na kredite mozete da
dobijte od banaka i da samo unesete u odgovarajuce ¢elije tabela.

Bilans uspeha

Bilans uspeha (balance sheet) pokazuje finansijsko stanje vaSeg preduzeca
tacno odredenog dana, na primer poslednjeg dana u kalendarskoj ili fiskalnoj
godini (31. decembar). To nije prikaz poslovanja za period vremena (na primer
godine dana). U sustini, to je stanje kada na kraju godine "povucete crtu™ i
izraCunate Sta ste imali i Sta ste zaradili i koliko potrosili do tog dana.

Bilans uspeha sadrzi ostvarene prihode i sve troskove do dana izrade
bilansa. Kada se od ukupnih prihoda od prodaje oduzmu troskovi proizvodnje
(na primer, za materijal koji se koristi u proizvodnji, za plate radnicima) ostaje
bruto profit. To je zarada koju je donelo poslovanje. Kada oduzmete dodatne
troskove kao $to su troskovi za marketing i opsti administrativni troskovi,
dobijate neto operativni profit. Kada od neto operativhog profita oduzmete
amortizaciju i kamate koje placate za kredite, dobijate neto profit pre
oporezivanja. Ako je ovaj profit pozitivan, plac¢ate porez na dobit koji je
specifican za svaku drzavu. U Tabeli 4 ovaj porez je bio 10%. Ako imate
gubitak, ne placate porez na dobit jer ga niste ni imali. Posle odbijanja poreza,
ostaje neto profit. To je ono Sto je preduzece zaradilo prethodnom periodu a do
dana kada ste izradili bilans uspeha.

Bilans uspeha u biznis planu sadrzi sve godine do kada oc¢ekujete da ¢e biti
vek preduzeca. U principu, dovoljno je da uradite do perioda do kada se ostvari
povracaj investicija.

Ako nemate iskustvo sa pisanjem biznis plana, da li znate kako da popunite
tabelu bilansa uspeha? U sustini, ova tabela treba da se popuni automatski na
osnovu prethodno prikupljenih podataka. Ako radite u programu, kao sto je
Microsoft Office Excel, tada jedino $to treba da uradite jeste da svakoj celiji
tabele odredite odakle se dobija podatak. Na primer, prihode od prodaje ste
dobili kada ste pravili Tabelu 2. Zbirne cifre prihoda na kraju svake godine
treba da se pojave u prvoj vrsti Tabele 4 sa bilansom stanja u odgovaraju¢im
kolonama za svaku godinu. Direktne troSkove za materijal izracunali ste i
prikazali u Tabeli 3. Sada je potrebno da se ti podaci pojave u svakoj celiji za
direktne materijalne troskove po godinama. Program vam omogucava da u
¢elijama Tabele 4 sa biznis uspehom napisete u kojoj se tabeli i u kojoj ¢eliji te

Miroslav Lutovac i Dejan ToSi¢ © 2006



116 Biznis plan za elektronsko poslovanje

tabele nalaze podaci a on ¢e automatski da iskopira novcani iznos. Ako budete
menjali podatke o prodaji, na primer smanjite broj prodatih proizvoda, tada ¢e
Excel automatski da promeni iznos prihoda u svim tabelama koje koriste taj
podatak.

Koris¢enje programa znacajno olaksava da radite dodatne analize, kao sto
je analiza rizika. Umesto da svaki put kada promenite neki podatak, na primer
cenu materijala za direktnu proizvodnju, ponovo racunate i prepisujete veliki
broj cifara, to ¢e program Excel da uradi umesto vas. To znaci da vi ne
popunjavate tabelu sa bilansom uspeha, ve¢ prethodne tabele u kojima ste
odredili potrebne podatke kao sto su broj prodatih proizvoda, broj sati usluge,
cena proizvoda, cena direktnog materijala, administrativni troskovi, broj
radnika i njihove neto plate.

Ako angazujete eksperta za izradu finansijskog plana, on ¢e od vas da trazi
da mu date podatke koje smo ve¢ naveli, na primer, broj prodatih proizvoda ili
cenu radnog sata. On ¢e te podatke da unese u pripremljene tabele, a zatim ¢e
da vam preda finansijski plan koji je uradio program. Ako niste zadovoljni
dobijenim rezultatima, trazicete da se promene neke podaci i ponovo platiti
daktilografske usluge po ceni eksperta za finansije. Na Internetu mozete naci
ve¢ pripremljene tabele u koje treba da unesete svoje podatke.

Ako angazujete eksperta, i placate ga kao eksperta, tada iskoristite njegovo
znanje za izradu strategije i savete kako da na osnovu trzisnih zakona ostvarite
Sto veci profit, a ne da placate daktilografske usluge. Ako ste student, ili
preduzetnik, tada je dobro da sami popunite tabele. Popunjavajuéi finansijske
tabele razumecete i gde su vase slabosti ili prednosti, koji proizvodi imaju
najvise Sansi da ostvare najveéi profit ili ko su vasi primarni kupci. Kroz izradu
finansijskog plana dobicete bolji uvid u to $ta donosi samo poslovanje, tim pre
ako ste se do sada bavili izradom svog proizvoda a ne i time kako da zaradite
na svojim idejama. Ovaj deo biznis plana treba da vam pomogne da saznate
kako da zaradite koriste¢i svoje znanje, umece i iskustvo.
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Tabela 4. Bilans uspeha.

ELEMENTI Godine veka projekta

0 1 2 3

1 2 3 4 5 6
1 Prihodi od prodaje 0| 153100 | 383400 | 568 000
2 | Direktni troskovi (a + b + v) 0 46 256 89 160 | 144 494
a | Troskovi direktnog materijala 0 25 300 59 900 95 800
b ] Troskovi rada 0 16 608 24912 41520
v | Ostali direktni troSkovi 0 4348 4348 7174
3 Bruto profit (1-2) O | 106844 | 294240 | 423 506
4 | Operativni troSkovi (a + b) 0 5500 11 000 17 000
a | Troskovi prodaje i marketinga 0 1000 5000 10 000
b | Opsti i administrativni troSkovi 0 4500 6 000 7 000
5 | Neto operativni profit (3 — 4) 0| 101344 | 283240 | 406 506
6 | Ostali trodkovi (a + b) 0 1900 9088 8619
a | Amortizacija 0 1900 1900 1900
b | Kamata 0 0 7188 6719
7 | NETO PROFIT pre oporezivanja (5-6) 0 99 444 | 274153 | 397 887
8 | Porez na dobit (10% x 7) 0 9944 27 415 39789
9 | NETO PROFIT (GUBITAK) (7 — 8) o| 89500 | 246737 | 358099

Obrtna sredstva

Obrtna sredstva pokazuju koliko novca morati da bude stalno angazovano u
tekuc¢em poslovanju preduzeca. Potrebna trajna obrtna sredstva su, u najveéem
broju slucajeva, ve¢a od prihoda od tekuceg poslovanja. Godisnje potrebe
pojedinih pozicija u obra¢unu obrtnih sredstava se izra¢unavaju za godinu u
kojoj je investicija kompletno ostvarena, odnosno u godini punog koris¢ena
kapaciteta.

Na primer, ako je godisnji vek poslovanja tri godine, tada se sve stavke u
prorac¢unu obrtnih sredstava racunaju u odnosu na drugu godinu poslovanja. U
Tabeli 5 je prikazan primer prorac¢una obrtnih sredstava.

U koloni godisnjih potreba su preuzeti podaci iz prethodnih tabela i to za
drugu godinu poslovanja. Ove podaci se ne unose veé¢ se automatski prenose
kada se izracunaju u prethodnim tabelama, u slu¢aju kada se koriste programi
kao sto je Excel.
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Tabela 5. Obra&un obrtnih sredstava.

Vrste Godidnje | Brojdana koef. tr;r?g%?)r:;a
obrtnih sredstava potrebe vezivanja obrtaja !
sredstva
1 Zalihe sirovina i materijala 59 900 4 90 665.56
o | 4alihe nedovrsene 89 160 5 72 1238.33
proizvodnje
3 Zalihe gotovih proizvoda 89 160 45 8 11 144.98
4 Potrazivanja 568 000 30 12 47 333.33
5 Sredstva na racunu 383 400 2 180 2 130.00
A Potrebna trajna obrtna sredstva (1 do 5) 62 512.20
6 Dobavljaci 59 900 30 12 4991.67
7 Amortizacija 1900 180 2 950.00
8 Plate radnika 24 912 30 12 2 076.00
9 Obaveze iz dobiti 27 415 30 12 2284.61
B Izvori iz tekuéeg poslovanja (6 do 9) 10 302.27
\% Investicije u obrtna sredstva (A — B) 52 209.93

Jedini podaci koji treba da se unesu su broj dana vezivanja.
Koeficijent obrtaja se dobije kada se 360 podeli sa brojem dana vezivanja

(360 je priblizno broj dana u godini). To znaci da se i podaci u toj koloni
automatski izracunavaju.

Brojni podaci u poslednjoj koloni se dobijaju kada se podaci iz kolone

godisnjih potreba podele sa brojem u koloni sa koeficijentom obrtaja.

odreduju ovi dani.

Broj dana vezivanja nije proizvoljan. U Tabeli 6 je objasnjeno kako se

Tabela 6. Broj dana vezivanja kod obracuna obrtnih sredstava.

Vrste obrtnih sredstava

Broj dana vezivanja

1 | Zalihe sirovina i materijala od nabavke sirovina do proizvodnje

2 | zalihe nedovrsene proizvodnje od zapocinjanja do zavrSetka proizvodnje

3 | zalihe gotovih proizvoda od proizvodnje do prodaje

4 | Potrazivanja od prodaje do naplate (najviSe 45)

5 | Sredstva na racunu kolko dana novac stoji na raéunu (1 ili 2)

6 | Dobavljaci od nabavke sirovina do placanja (najviSe 45)
7 | Amortizacija najvise 180

8 | Plate radnika 30

9 | Obaveze iz dobiti 30
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Gotovinski tok

Gotovinski tok (cash flow) je razlika izmedu ostvarenih prihoda i troskova za
odredeni vremenski period. Kaze sa da je gotovinski tok mera koliko je neko
"preduzece zdravo". Ako su neto prilivi pozitivni, to zna¢i da poslovanje
proizvodi priliv sredstava. Kako ¢e dobijena sredstva biti iskori$é¢ena, to se ne
iskazuje u tabeli za gotovinski tok. Primer tabele sa gotovinskim tokom je
Tabela 7.

U tabeli su iskazani neto prilivi koji se koriste da se izracunaju relativne
finansijske veli¢ine. Osnovna svrha ove tabele jeste da se vidi da li poslovanje
tro$i vlasnicki ulog ili stvara prihod iz koga ¢e i vlasnici dobiti svoj deo kroz
dividende ili na neki drugi na¢in. Ako je u duzem vremenskom periodu
gotovinski tok negativan, tada to znaci da mozda preduzece neée moci da
posluje pa ni da obavlja aktivnosti koje mogu da stvaraju prihod preduzecu.
Ako preduzece ima veliki iznos na racunu u duzem periodu, to znaci da kapital
stoji neiskoris¢en i da menadzerski tim ne zna da upravlja finansijskim
sredstvima. U osnovi, ako preduzece ima veliki iznos gotovine koja mu nije
potrebna za tekuée poslovanje, tada se ocekuje da se taj kapital ulozi u
poslovanje koje ¢e da ga uveca. Ako se novac investitora ne koristi za stvaranje
profita, ve¢ stoji na ra¢unu preduzeca, tada treba da se ocekuje da investitori
uzmu svoj ulog. 1li, ako imate puno gotovine na racunu a podigli ste kredit kod
banke, to znaci da nepotrebno placate kamate i troSite osnivacki ulog umesto
da ga oplodujete.

Cak i kada su prihodi i trogkovi takvi da bilans uspeha pokazuje da ste
pozitivni i da stvarate profit, to jo§ uvek ne znaci da imate preduzece koje je
sposobno da se odrzi na trzistu. Ako vi morate odmah da platite za materijal
kao i radnike, a vama ne plac¢aju oni kojima prodajete proizvod ili uslugu, vrlo
brzo ¢ete morati da zaustavite poslovni proces zato $to ne mozete da ispunite
svoje obaveze. Nista vam ne pomaze $to imate i trziSte i kupce Kkoji zele da
kupe vas proizvod, ako niste naplatili od kupaca pre nego s§to vi morate da
platite sopstvene obaveze. Gotovinski tok ima zadatak da pokaze da li mozete
da obavljate svakodnevne poslove i da imate dovoljno "kes novca"” u ruci i da
prihodi (inflow) ve¢i od rashoda (outflow) .
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Tabela 7. Gotovinski tok.

ELEMENTI Godine veka projekta
0 1 2 3
1 2 3 4 5 6
| UKUPNI PRILIVI 117 210 153 100 383 400 568 000
1 | Ukupni prihod 0] 153100 | 383400 568000
2 | lzvori finansiranja (a + b) 117 210
a | Sopstvena sredstva 104 710
b | Tuda sredstva 12 500
3 | Ostatak vrednosti (a + b)
a | Osnovna sredstva
b | Obrtna sredstva
1 UKUPNI ODLIVI 117 210 61 700 127 575 201 283
4 | Investicije (a + b) 117 210
a | Osnovna sredstva 65 000
b | Obrtna sredstva 52 210
5 Poslovni rashodi 0 51 756 100 160 161 494
6 | Poreziiz dobit 0 9944 27 415 39789
7 ]Ei)r?:r:/:izrgrﬂ;ema izvorima 0 0 0 0
Il | NETO PRILIVI (I-11) 0 91 400 255 825 366 717

Moze da se dogodi da vam investitor zatrazi da prikazete gotovinski tok po
mesecima a ne samo godisnje. Ako u duzem vremenskom periodu imate
negativan neto priliv (Sto znac¢i da vam nedostaju finansijska sredstva), to je
znak za uzbunu i hitno trazenje izlaza iz teske situacije. Naravno da uvek
mozete da podignete kredit kod banke da biste pokrili minus na racunu, ali tada
imate dodatni trosak za kamate a morate i da imate garancije da ¢ete da vratite
pozajmljeni novac. Ako ste stavili kuc¢u ili stan pod hipoteku da biste dobili
kredit, a vreme negativnog priliva se produzava tako da ne mozete da placate
bankarske rate, ostacete bez imovine, celog poslovanja i Sanse da povratite
izgubljeni novac. Nista ne vredi sto imate savrSen biznis plan, perspektivno
trziSte, dobar proizvod. Zato je analiza gotovinskog toka veoma bitan deo
finansijskog plana.

Prednosti elektronskog poslovanja su u tome da ¢esto nemate problem sa

gotovinskim placanje. Naime, ako se prodaja obavlja preko Interneta, kupac
prvo mora da uplati elektronskim putem za proizvod ili uslugu pa tek onda vi
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vrsite isporuku ili uslugu. Uobicajeno je da kupac prvo plati pa vi tek onda
pravite troskove. U svakom slucaju, ako vase poslovanje nema velike probleme
sa gotovinskim tokom, to je izvanredna karakteristika koju obavezno istaknite
u biznis planu.

Ekonomski tok

Ekonomski tok u biznis planu pokazuje profitabilnost projekta: koliko biznis
generiSe gotovine kada se iskljuce izvori finansiranja. U Tabeli 8 je dat primer
ekonomskog toka.

Tabela 8. Ekonomski tok.

Elementi Godine veka projekta

0 1 2 3

1 2 3 4 5 6
I Ukupni prilivi 57 910 209 110 437 510 620 210
Ukupni prihod 0 153 100 383 400 568 000
2 | Ostatak vrednosti projekta 57 910 56 010 54 110 52 210
Osnovna sredstva 5700 3800 1900 0
Obrtna sredstva 52 210 52 210 52 210 52 210
Il Ukupni odlivi 52 210 115 810 183 585 259 193
3 Investicije 52 210 54 110 56 010 57 910
Osnovna sredstva 0 1900 3800 5700
Obrtna sredstva 52 210 52 210 52 210 52 210
4 | Poslovni rashodi 0 51 756 100 160 161 494
5 Obaveze iz dobiti 0 9944 27 415 39789
] Neto prilivi (I —II) 5 700 93 300 253 925 361 017

Kao i u slucaju sa prethodnom tabelom, i tabela sa ekonomskim tokom
preuzima sve brojne podatke iz ve¢ ranije popunjenih tabela. Podaci o
prihodima i rashodima, osnovnim ili obrtnim sredstvima su ranije izraunati.

Vreme povratka investicionih ulaganja

Vreme povratka investicionih ulaganja pokazuje za koliko godina ¢e sredstva
ulozena u biznis da se povrate; u kom periodu ¢e da otplati sami sebe. Primer
izraGunavanja vremena povratka investicija dat je u Tabeli 9.
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Tabela 9. Vreme povratka investicionih ulaganja.

Godinau Investicije Neto primici u poslovanju nepokriveni
pr\éﬁgﬂta Gi(;?]ioé:ji Kumulativ Gi(;cr‘]if:ji Kumulativ deo(g“iezt)lcue
1 2 3 4 5 6
0 117 210 117 210 5700 5700 -111 510
1 0 117 210 93 300 99 000 -18 210
2 0 117 210 253 925 352 925 235715
3 0 117 210 361 017 713 942 596 732

Iz primera se vidi da su investiciona sredstva prakti¢no vra¢ena na kraju
prve godine. Druga godina generiSe znacajan profit a tre¢a ve¢ ulazi u period
konstantnih prihoda.

Zavrsna analiza finansijskog plana

Kada uradite sve tabele u finansijskom planu, ostaje da uradite jos nekoliko
zadataka da bi biznis plan bio kompletan.

Deo finansijske analize treba da se unese u izvrsni rezime. Zavisno od toga
kome je namenjen biznis plan, finansijski deo ¢e biti detaljniji ili samo u
osnovnim crtama. Naravno, i ovaj deo mora da bude u saglasnosti sa
prethodnim zaklju¢cima iz analize trzista i konkurencije. Bankarski odbor treba
da uverite da vam da povoljan kredit jer ¢ete kao njegov uspesni komitent biti
stalni izvor prihoda banke. Medutim, ako trazite nerealne uslove i pozajmice
koje nisu adekvatne vasem poslovanju, tada ¢e i banka odobriti losije uslove
kreditiranja. Na primer, ako trazite kredit na tri godine sa grejs periodom od
godinu dana, a vas biznis plan pokazuje da je vreme povratka investicija
godinu dana, tada prakti¢no trazite da vam banka odobri kredit koji ce
nepotrebno biti na vasem ra¢unu. Time pokazujete da ne znate da upravljate
finansijama pa ¢e banka koristiti vase neznanje da zaradi na vama sa visim
kamatama ili nepovoljnim kursnim klauzulama. Ako je biznis plan neuverljiv,
banka ¢e traziti dodatne garancije pa mozete da dodete u situaciju da prodajete
kucu za tre¢inu vrednosti samo da biste podmirili dugove.

Ako ste naknadno menjali podatke u tabelama u finansijskom planu,
procenite da li ste te podatke promenili i u ostalim delovima teksta a posebno u
izvr$snom rezimeu. Ako ste povecali broj prodatih proizvoda u finansijskom
planu u odnosu na broj koji ste dobili u analizi trzista, to ¢e iskusni investitori
lako da uoce. Time stvarate utisak da ste podesavali podatke i da biznis plan
nije tacan.

Neki autori preporucuju da se na kraju svakog dela, pa i finansijskog,
napise kratak zakljucak. Zavr$ni pasus mora da bude kratak, informativan i,
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ono §to je najvaznije, optimisticki napisan. NapisSite i Sta ocekujete od onoga
kome je biznis plan namenjen a afirmativan stil pisanja treba da podstakne
Citaoca da podrzi vase ideje. Nikako ne smete da zavrSavate pojedine delove
plana sa negativnim stavovima i da dovodite u sumnju ceo biznis plan.

Kada sastavite sve delove biznis plana, procitajte da li ¢ine celinu kako po
stilu tako i po podacima. Proverite da nemate gramaticke greske i da li su svi
brojevi ta¢ni sa oznakom valute (dinari ili evri). Zamolite nekoga, ko nece
odati vase poslovne ideje, da procita biznis plan. Neko ko prvi put ¢ita ima
vece izglede od vas da otkrije stamparske greske. Posle toliko pisanja i teskog
rada, vi Citate ono sto mislite da treba da pise.

Miroslav Lutovac i Dejan ToSi¢ © 2006



124

Biznis plan za elektronsko poslovanje

Rizicli

U ovom delu treba da opisete klju¢ne pretpostavke na kojima se zasniva vase
poslovanje. Nakon toga treba da nabrojite sve faktore koji mogu da ugroze
vase poslovanje. Posebno opisite koji su spoljasnji rizici a posebno gde vidite
da mogu da nastanu problemi zbog internih slabosti preduzeca.

Kada ste identifikovali rizike, predlozite resenja koja treba da sprece
negativne uticaje ili barem da ublaze nepovoljne uticaje:

Predlozite rezervne varijante za slucaj da se poslovanje ne odvija
prema planu.

Razmotrite moguénost da proizvodite neke alternativne proizvode ili
da pruzate neke druge usluge (u skladu sa time za $ta je preduzece
osposobljeno da radi).

Planirajte partnerske odnose sa svima Kkoji uéestvuju u proizvodnom
lancu ali i strateska partnerstva sa sli¢nim ili srodnim organizacijama.

Predlozite nacin izlaska iz posla sa minimalnom Sstetom u slucaju
neuspeha u sprovodenju biznis plana (prodaja osnovnih sredstava,
prodaja ili ustupanje patentnih prava).

Ako imate plan B, onda je ovde mesto u biznis planu gde treba da ga
opiSete. Svi znaju da nema biznis plana koji sigurno vodi do uspeha, ali veé¢
sada treba da znate $ta cete da radite ako se plan ne ostvaruje uspesno.

Neka od pitanja na koja mozete da date odgovor u analizi rizika su sledeca:

Ako je potraznja manja od planirane, koliko moze da bude manja a da
preduzece ipak prezivi i opstane na trzistu?

Da li imate spremna reSenja ako se plan ne odvija predvidenom
dinamikom?

Ako su prihodi manji, da li mogu da se smanje troskovi tako da se
ostvari profit.

Da li i koliko dugo moze preduzecée da se odrzi na trzistu sa smanjenim
prihodima?

Da li je plan robustan ili je osetljiv na razne nepredvidive situacije?

Da li postoji moguénost da se primeni drugaciji poslovni model od
izabranog?
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Prezentacija biznis plana

Osim e-biznis plana koji se predaje kao pisani dokument, neophodno je da se
uradi i elektronska verzija biznis plana za javnu prezentaciju. Na primer,
mozete da uradite prezentaciju u programu Microsoft Office PowerPoint.

Preporucuje se da se kao prvi dokument u prilozima biznis plana nalazi
PowerPoint prezentacija. To znac¢i da je najverovatnije da ¢e oni kojima je
namenjen biznis plan najpre da procitaju izvrsni rezime, zatim finansijski deo,
a zatim da pogledaju kako ste uradili prezentaciju. Stoga je veoma vazno da
uradite efektnu profesionalnu prezentaciju biznis plana.

Ukoliko dobijete poziv da izlozite biznis plan, tada morate da se pripremite
i za usmeno izlaganje. Dok budete iznosili osnovne podatke o poslovanju,
slajdovi sa prezentacije ¢e biti vase glavno uporiste za ubedljiv biznis plan.
Pripremite se da odgovorite i na pitanja koja vam mogu biti postavljena tokom
ili na kraju izlaganja. Ukoliko je predvidena javna prezentacija biznis plana,
najverovatnije da vecina prisutnih nece pre toga citati vas biznis plan ve¢ samo
izvr$ni rezime. Obavestite se o tome koliko imate vremena da pricate i
pripremite se za efikasno iznosenje podataka. Ako je suvise kratko izlaganje,
ostavljate utisak da ne znate da iskoristite svoje vreme i da nemate dovoljno
dobrog materijala. Ako ste spremili previse materijala, najvazniji detalji mozda
nece biti ni pomenuti ili uoceni.

Ako je vas biznis plan radio neko drugi, iskusni investitori ¢e to odmah
uocCiti na osnovu vaSe prezentacije. Sama prezentacija treba da omoguci
investitorima da vide da li ste vi prava osoba kojoj treba da se poveri njihov
novac.

Kao sto glumci vezbaju pre predstave u pozoristu, i vi morate da uvezbate
svoj nastup pred investitorima. Da biste bili odli¢an predstavnik vase poslovne
ideje, potrebno vam je znanje, samouverenost i iskustvo. Kao student, svoj
biznis plan treba da branite pred profesorom i svojim kolegama u publici. Ako
ste preduzetnik, okupite zaposlene i prijatelje i pokusajte da ih ubedite u
valjanost vasih ideja.

E-prezentacija

Pravljenje efektne prezentacije, u sustini, i nije izuzetno tezak posao. U
ovoj knjizi ste mogli da procitate mnoga konkretna uputstva za izradu
pojedinih delova plana. | za efektnu prezentaciju biznis plana, dovoljno je da se
pridrzavate standardnih procedura.
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Pravila su sli¢cna kao i za ve¢i deo izrade biznis plana. Najpre saznajte za
koga pisete biznis plan i ko ¢e ocenjivati vasu prezentaciju. Prema publici se
odreduje i sadrzaj i stil izlaganja. Saznajte sta oni o¢ekuju od vas (ha primer,
da ih ubedite da je vas plan dobar ili da li ste sposobni da budete lider u poslu).
Kakav stav imaju i kakve su im navike (mladi, ili stariji i konzervativniji). Koji
nivo znanja poseduju (da li su tehnicka lica ili bankarski sluzbenici). Neka od
pitanja koja mozete da postavite sebi pri analizi onih kojima treba da se
obratite mogu da budu:

e Ko ¢e da slusa vase izlaganje? Koje su njihove profesionalne ili
sluzbene pozicije? Koja je njihova uloga na sastanku? Koliki je njihov
stvarni uticaj? Kakav je nivo njihovog obrazovanja?

e Sta znaju o vasem projektu? Koliko poznaju stanje u vasoj industrijskoj
oblasti? Koliko su familijarni sa tehni¢kim terminima? Da li su ve¢
procitali vas plan?

o Sta se ocekuje od njih da urade posle vaseg izlaganja? Sta se nalazi u
vasem projektu a sto bi bilo interesantno za njih? Da li ocekuju da ih
ubedite u Koristi koje imaju vasi proizvodi za potroSace? Da li Zele da
saznaju koliko moze da se zaradi na vasoj poslovnoj ideji? Da li oni
donose odluku i treba da izaberu nekoliko od veceg broja predloga?

Na primer, pretpostavimo da svoj e-biznis plan treba da predstavite
bankarskom odboru. Prvo treba da iznesete kratak pregled vaseg plana i vasa
oc¢ekivanja. Nemojte da iznosite detalje, oni se nalaze u pisanoj verziji biznis
plana. Medutim, nemojte ni da se fokusirate samo na jedan deo; samo na
marketing, finansije ili kako izgleda vas Web sajt. Potrebno je izlozite ceo plan
sa svim delovima koji su bitni za uspesno poslovanje. Potrebno je da "prodate
ideju” iz biznis plana. Najvazniji je zavr$ni slajd. Objasnite finansijski plan i
specificirajte svoj zahtev za potrebnim nov¢anim sredstvima.

Kontrolisite vreme izlaganja. Raspitajte se pre prezentacije koliko vremena
imate na raspolaganju. Budite sigurni da ¢ete izloziti svoje izlaganje na vreme i
ostavite dovoljno vremena da vam postave pitanja.

Ako je malo vremena za izlaganje, tada samo jedna osoba treba da
prezentira (izlaze) biznis plan. To je najbolje za sve prezentacije koje ne traju
duze od 15 minuta. Medutim, ako prezentacija plana traje duze, tada je
optimalno vreme od 10 do 15 minuta po jednoj osobi koja prezentuje plan.
Razlog da ukljucite veéi broj izlagaca je taj da je onima koji slusaju
interesantnije da vide veci broj osoba, a ne monolog. Osim toga, time
uveravate investitore da iza plana stoji ceo tim a ne jedna osoba. To ujedno
znaci da ste raspodelili obaveze izmedu ¢lanova vaseg tima i da je svako od
njih podrobno obavio svoj deo posla — jedna osoba tesko moze da bude ekspert
za sve.
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Suvise kratko vreme po jednom izlaganju, na primer od po nekoliko
minuta, vise li¢i na manekensku predstavu; publika ne¢e moc¢i da se
koncentriSu na sadrzaj biznis plana. Umesto toga, svi ¢lanovi tima mogu da se
pojave po zavrsetku izlaganja jedne osobe i da budu na raspolaganju za
odgovore na pitanja. Podelite zadatke ko ¢e od ¢lanova ekipe da odgovora na
koju vrstu pitanja; neko je za marketing, druga osoba za konkurenciju, treca za
finansije. Nemojte pred publikom da se dogovarate ko ¢e §ta da prica. To
pojacava povoljan utisak o vasem preduzecu, 0 dobroj organizaciji i uigranom
timu. Osim toga, time mozete da izbegnete da osoba koja je efektno izlozila
biznis plan, ne zna da odgovori na pitanja investitora.

Pre prezentacije podelite odstampanu verziju svog izlaganja. Na jednoj
strani moze da bude tri ili Sest slajdova. Kada da podelite kopije prezentacije:
pre ili posle izlaganja? Neki predlazu da ih podelite pre prezentacije tako da bi
slusaoci mogli da prate vase izlaganje i da zabeleze komentare na papirnim
kopijama. Medutim, neki ¢lanovi komisije kojoj izlazete plan, umesto da prati
vase predavanje proucavace vase slajdove i nece poklanjati paznju vasem
izlaganju. Ako se na vasim slajdovima nalaze interesantni detalji, niti ¢e moci
da prate vase izlaganje niti ¢e moci da se skoncentrisu na odstampane slajdove.
Pa ipak, 1 pored toga sto mozete da skrenete paznju sa svog izlaganja na pisani
materijal, smatramo da je bolje podeliti odstampane slajdove pre izlaganja.

Svoju prezentaciju mozete da napravite da bude veoma dobra ako se
pridrzavate sledec¢ih pravila o tome kako da izlazete svoj biznis plan:

e Najpre kazite ukratko osnovne podatke o tome Sta ¢ete da pricate (u
jednoj ili dve recenice) pa tek onda ispricajte to Sto ste planirali. Na
kraju ponovite sustinu toga $to ste rekli. To se odnosi na delove
prezentacije ali i na celu prezentaciju: U uvodu objasnite zasto Ste sve
to radili, u razradi izlozite detalje, i na kraju izlozite zakljucak u kome
ponovite najvaznije Sto ste uradili. Najc¢esce se posle naslovnog slajda
nalazi jedan slajd sa sadrzajem prezentacije.

e Ne zaboravite da u svakom elektronskom dokumentu popunite podatke
u delu koji se zove Properties. Na primer, obavezno popunite polja sa
nazivom prezentacije (Title), opisom c¢ime Se prezentacija bavi
(Subject), imenima autora (Author), odgovornim licem koje je trazilo
da se uradi ovaj dokument (Manager), nazivom preduzece (Company),
a mozete da popunite i druga polja kao sto su kljucne reci (Keywords)
ili komentari (Comments) u kojima mozete da opisete gde se drzi
izlaganje, datum prezentacije ili kome je namenjen dokument.

e Prvi slajd prezentacije je naslovni slajd. Na njemu je tema izlaganja,
logo preduzeca, i ime onoga ko izlaze (ili vise imena ako ima vise
izlagaca). Preporucuje se da napisete i kome je namenjena prezentacija
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(na primer kreditnom odboru, obavezno napisite i ime banke) kao i
datum izlaganja. Iskoristite ovaj slajd da ispricate nekoliko reci o sebi,
kazite svoje ime i ulogu u projektu.

Drugi slajd je pregled izlaganja (overview, agenda) u kome iznosite
pojedinosti 0 sadrzaju prezentacije. Kada ispricate Sta je to S§to Ce
prisutni da saznaju iz vase prezentacije, obavezno obavestite prisutne
da ¢e moci da postavljaju pitanja tokom ili na kraju izlaganja.

Tre¢i slajd je pocetak razrade. Prvi utisak je veoma bitan i ovaj deo
mora da se odlikuje ne¢im posebnim. Na primer, po¢nite statistickim
podacima koji pokazuju da je vasa poslovna ideja superiorna. Neki
zapanjuju¢i podatak o kretanjima na trzistu (na primer, ekstremno
visoke stope rasta elektronskog poslovanja u vasoj oblasti).
Alternativno, zapocnite pitanjem koje ima teatralni efekat. Smisleni
humor ili par recenica koje lice na poveravanje neke tajne moze da
stvori prijatnu atmosferu. Stih iz neke pesme je primereniji ako je
publika konzervativnija.

Ako bas morate da koristite tehnicke ili stru¢ne termine i skracenice,
tada ih objasnite odmah na pocetku (ako se koriste tokom celog
izlaganja). Izbegavajte skracenice koje nisu opste prihvacene samo zato
da biste smanjili koli¢inu teksta. Ako su neke skraéenice sli¢ne,
publika ¢e brzo izgubiti koncentraciju i ne¢e razumeti 0 ¢emu pricate.
Ako se neki termini pojavljuju samo jednom, nema svrhe da dajete i
objasnjenja i skracenice. Ostavite u tekstu samo integralni naziv da bi
zainteresovani mogli da se sete $ta znace pojmovi iz vase prezentacije
kada naknadno citaju vasu elektronsku verziju prezentacije.

Upotreba slika i animacija se preporucuje za efektnu prezentaciju.
Medutim, slike i animacije mogu da skrenu paznju publike na tehnicki
izgled prezentacije i tada se nece posvetiti sadrzaju vaseg izlaganja.

Upotreba humora se preporucuje samo ako je umeren i prilagoden temi
prezentacije. Nekada humor moze da ima negativne efekte jer nikada
ne znate da li to moze da pobudi negativne reakcije kod publike.
Humor na sopstveni ratun moze da bude simpatican ali time
predstavljate sebe kao osobu koja je prijatna ali i ne bas profesionalna.

Svaka logicka celina mora da se zavrsi isticanjem $ta ste im upravo
ispricali. Nemojte da cekate da publika sama izvede zakljucak iz vasih
podataka. Vi treba da kaze $ta je to Sto sledi kao zakljucak iz prethodno
izlozene materije. U jednoj ili dve recenice kazite Sta ste im upravo
ispric¢ali na tom slajdu ili prethodnoj grupi slajdova (“tell them what
you told them"). Na kraju cele prezentacije, ponovite najvaznije
elemente na jednom slajdu i neka taj slajd ostane poslednji. Nemojte da
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ostavite poslednji slajd sa tekstom da se zahvaljujete na paznji. Neka
sve vreme, dok se postavljaju pitanja ili dok se ne pojavi sledeci
izlagac, ostane prikaz vasih najvaznijih zakljucaka.

Kada dode vreme da odgovarate na pitanja publike, ponovite pitanje
tako da svi ¢uju koje je pitanje postavljeno kao i da bi onome ko je
pitao potvrdili da ste razumeli njegovo pitanje. Ukoliko niste sigurni da
znate odgovor na pitanje, recite da niste u mogu¢nosti da odgovorite ali
da ¢ete da pokusate da saznate odgovor i tada cete da ga obavestite.
Ako bi odgovor bio preopsiran, recite da ¢e odgovor dobiti nakon
prezentacije. Pozovite prisutne da vam pitanja posalju imejlom i recite
da ¢e naknadno dobiti odgovor. Ako su pitanja zlonamerna, nemojte da
ulazite u raspravu — recite da to nije tema vaseg predavanja i da mozete
da nastavite razgovor nakon predavanja, a da se sada ostavi mogucnost
drugima da postave pitanja.

KontroliSite vreme izlaganja i vreme odgovora na pitanja. Da je kraj
vase prezentacije, publika ¢e saznati kada kazete "poslednje pitanje?"
("last question please™).

Tek posle toga se zahvalite svim prisutnim na vremenu i paznji.

Uodili ste da se mnoge prezentacije znacajno razlikuju po formi. Evo
nekoliko sugestija za dobru formu prezentacije:

Koristite slova veli¢ine koja nije manja od 22 pointa (point) za osnovni
tekst. Naslovi slajda treba da budu najmanje 32 pointa.

Za tekst se preporucuje tip slova Helvetica ili Arial, a za naslove Times
Roman ili Book Antiqua. Naslov i tekst treba da se razlikuju po
velicini, tipu i boji slova.

Za isticanje, koristite podebljana slova ili ukosena slova. Nemojte da
celi delovi teksta budu istaknuti; preporucuje se isticanje jedne reci, ili
jedne najvaznije karakteristike, po jednom slajdu.

Maksimalan broj reci po jednom slajdu je 36.

Za razdvajanje teksta Kkoristite tacke (bullet points, "talking points") ili
specijalne oznake sa leve strane umesto paragrafa. Preporucuje se od 3
do 7 tacaka po slajdu.

Posle svake tacke upotrebite veliko ili malo slovo, ali kod svih tacaka
istu vrstu slova.

Gramaticke 1 slovne greske ostavljaju los utisak. Tekst mora biti
korektno napisan i razumljiv.

Izbegavajte sjajne boje i veliki broj boja. Dve boje slova po slajdu su
najbolje. Slova i pozadina moraju da imaju jak kontrast. Ako je
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pozadina slajda tamna, slova moraju da budu svetla (nemojte da
koristite plava slova na crnoj pozadini, ili crvena slova na zelenoj
pozadini). 1zbegavajte upotrebu samo osnovnih boja za tekst i pozadinu
(nemojte da koristite crvena slova na plavoj pozadini).

Kada =zavrsite izradu elektronske verzije prezentacije, arhivirajte
najmanje dve kopije sa razli¢itim imenima fajla, i to na dva razlicita
medijuma (na primer, na dva kompakt diska, na fle§ memoriji i jednom
disku). Jedna kopija u imenu ima identifikaciju da je trenutna vazeca
verzija, a druga da je prethodna verzija. Ako uz naziv fajla dodate i
datum, tada na osnovu datuma koji je sastavni deo imena fajla mozete
da znate koja je verzija vazeca a koja je prethodna. Ako imate dva
diska, oznacite ih tako da razlikujete koji je radni a koji sa kopijom
prezentacije.

Onlajn arhiviranje prezentacije takode moze biti od Koristi. Prebacite
vasu prezentaciju na Internet, tako brzo mozZete da je posaljete
zainteresovanom slusaocu. Alternativno, ostavite prezentaciju na
serveru odakle ¢e moci da se preuzme, a sluSaocima posaljite samo
Internet adresu.

Prilikom izlaganja, ostavite dovoljno svetlosti u prostoriji da bi publika
mogla da pribelezi komentar ili se pripremi za postavljanje pitanja.
Ako je mrac¢no, neki posetioci mogu i da zadremaju tokom vaseg
izlaganja.

Tokom izlaganja, nemojte da citate sa slajdova. Slajdovi sluze publici
da lakse prate izlaganje i da uoci Sta je to Sto je vazno u materiji koju
izlazete.

Nemojte da citate tekst sa monitora ili sa papira. Mozete da imate

pripremljene zabeleske koje koristite da se podsetite da li ste sve rekli,
ali to ne znaci da treba da citate tekst.

Okrenite se ka publici. Pratite kako publika prihvata vase izlaganje.
Nemojte da gledate na ekran (projekciono platno) ili da okrecete leda
publici. Povremeno mozete da bacite pogled na sliku koju posmatra
publika da bi proverili da pricate o tome $to odgovara slici.

Nemojte da pokazujete sStapom. Koristite laserske svetlosne
pokazivace. Pokazujte na sliku samo ako je to neophodno. Nemojte da
okrecete laserski pokazivac ka publici.

Obracajte se svima ili bar najvaznijem delu publike. Nemojte da
gledate ka zidu ili samo u jednu osobu. Kada gledate neku osobu,
gledajte je pravo u oci. Pokusajte da uocite kako publika reaguje na
vase izlaganje.
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e Ako imate vremena, pokusajte da zainteresujete publiku da se aktivno
uklju¢i u vase izlaganje. Pitajte ih nesto, uradite interaktivni primer
kroz seriju kratkih pitanja i odgovora, ponudite im uzorak proizvoda.

e Nemojte da stojite. Lagano se kreéite dok pricate. Ako se brzo krecete,
publika ¢e izgubiti koncentraciju.

.....

kako ocekujete da bude obucena publika. Ne preporucuje se da obucete
sveCano odelo ako je publika u letnjoj garderobi, kao ni obrnuto.

e Gestikulacije rukama i telom se preporucuju, ako su umerene. Ne
preporucuje se drzanje ruku u dzepovima. Nemojte da drzite u rukama
predmete koji nisu u vezi sa izlaganjem.

e Ako primetite da je publika uocila vasu gresku, odmah uradite
ispravku.

e Ako je prezentacija duza, recimo duza od 45 minuta, napravite pauzu
da bi publika mogla da se odmori.

e Zavrsite izlaganje na vreme. Ako ste na pocetku izlaganja rekli do kada
¢e biti predavanje, nemojte da prekoracite vreme prezentacije.

| kona¢no, za dobru prezentaciju vazna je dobra priprema. Najbolja
priprema je ako vise puta vezbate svoje izlaganje. Ako nastupate pred
investitorima, pre toga izlozite svoj plan pred svojim kolegama sa posla.
Mozda ¢e oni uociti neke nedostatke vase prezentacije i savetovati kako da
vase izlaganje bude jos efektnije.

Elektronska posta u elektronskom
poslovanju

Preporucuje se da svaki prodajni sajt ima i automatizovano slanje
elektronske poste od strane posetioca sajta ka vasem preduzecu. Imejl sluzi kao
neka vrsta vaSeg potpisa i istovremeno kao adresa preko koje moze da se javi
zainteresovani posetilac sajta. Preporucuje se da prvi deo imejl adrese sadrzi
puno ime zaposlenog ili sluzbeno ime. Drugi deo imejl adrese je ime preduzeca
ili ime vaseg domena na Internetu.

Neposredno pre imejl adrese uputite poziv da vam se jave ili da
informaciju o vasem preduzecu posalju svom prijatelju. Umesto imejl adrese,
ili paralelno sa njom, ostavite moguc¢nost da vam se posetilac javi preko
formulara. Time automatizujete prikupljanje podataka o posetiocima vaSeg
sajta i izbegavate neposredno angazovanje saradnika na poslovima koji su
vazni ali ne i kreativni.
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Zbog ogromnog broja imejlova koje dobijaju zaposleni u toku
elektronskog poslovanja, primalac imejla donosi odluku da procita ili obrise
imejl ve¢ na osnovu prva dva podatka. Prvi kontakt primaoca imejla je sa
imenom onoga ko salje (From To, adresa posiljaoca) i opisom sadrzaja imejla
(Subject, predmet).

Ako zelite da neko procita vas imejl, pazljivo izaberite svoju imejl adresu.
Ako ne popunite polje Subject, najverovatnije da ¢e vas imejl biti obrisan
odmah po isporuci. Izbor dobrog teksta u polju za predmet imejla, koji je
informativan i jasan, moze da vam omoguci brzi odgovor ili pozitivhu odluku
u vezi sa vasim zahtevom.

U samom telu imejla (glavni deo u kome pisete svoj tekst) pisite u stilu
koji se preporucuje za propratno pismo biznis plana.

E-retorika

E-retorika je izrazavanje prilagodeno elektronskom poslovanju. Sastoji se
u izboru reci i sastavu recenica tako da se sazeto predstave proizvodi i usluge.
Bez obzira da li se poruka salje elektronskom postom ili SMS putem, ili se radi
o tekstu na sajtu, informacija mora da bude preneta jezgrovito i jasno. Vecina
kupaca nema vremena niti Zeli da gubi vreme citajuci obiman tekst da bi dosla
do trazene informacije. Svaka reCenica mora da zainteresuje potencijalnog
kupca, a zatim svaka naredna da ga usmerava ka vasem biznisu. Ako sadrzaj
teksta nije koncizan, jasan i informativan, postoji opasnost da nepovratno
izgubite potencijalnog kupca.

Na primer:

e Koristite re¢i koje se ¢esto srec¢u U govoru.

e Izbegavajte izraze koji su previse strucni. lzbegavajte fraze
(eufemizme) ako postoji jedna re¢ koja isto znaci.

e Za iste pojmove Koristite uvek istu re¢ a ne sinonime (nije cilj da imate
lep stil pisanja bez ponavljanja istih reci, ve¢ da sa minimalnim brojem
re¢i potrosaca informisete 0 Svojim proizvodima).

e Koristite jednostavnu gramatiku.

e lzbegavajte kitnjasti stil i receni¢ne ukrase koji ne doprinose
informativnom sadrZaju.

e Govorite u aktivu, neposrednim jezikom.
e |zbegavajte sloZzena vremena u re¢enicama.
e Vise kracih recenica je bolje od jedne koja nosi istu informaciju.

Koristite istaknute naslove ili uokvirene tekstove za vazne poruke.
Preporucuje se da koristite snazne i sugestivne reci koje podsti¢u potrosaca na
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kupovinu. Izbegavajte osetljive sadrzaje koji mogu da budu uvredljivi za neke
etnicke grupe ili po verskom osnovu. Izbegavajte negacije i negativan sadrzaj.
Podrazumeva se da nemate jezicke i gramaticke greske.

Miroslav Lutovac i Dejan ToSi¢ © 2006



134 Biznis plan za elektronsko poslovanje

Prilozi u e-biznis planu

U delu biznis plana koji ima naziv "Prilozi" nalaze se svi podaci koji mogu biti
interesantni za one kojima je biznis plan namenjen ali su previse detaljni da bi
bili u glavhom delu biznis plana.

Kao prvi deo u dodacima preporucuje se da bude priloZena prezentacija, na
primer PowerPoint slajdovi (moze Sest slajdova na jednoj strani).

Ako je biznis plan namenjen nekoj finansijskoj ustanovi, u prilozima se
mogu naci tabele sa prorac¢unom Kkoji pokazuje kako ste dobili klju¢ne podatke
0 buduc¢em poslovanju. U samom biznis planu u delu koji se bavi finansijskom
analizom prikazujete samo one podatke koji su potrebni da neko odmah
prepozna finansijska stanja i potencijal preduzeca.

Ukoliko ve¢ imate ugovore ili predugovore sa drugim preduzeéima, a koji
su bitni za poslovanje, tada njih mozete da prilozite u ovom delu biznis plana.

Detaljnija uporedna analiza konkurencije ili analiza trzista mogu biti
pridodati u dodacima. Ako imate podatke iz relevantnih izvora o trzisnim

prilozite slike i dijagrame njihovih istrazivanja koji podupiru vas biznis plan.

Biografije menadzerskog tima treba priloziti u dodacima ako su njihove
licne sposobnosti i iskustvo od velikog uticaja na poslovanje preduzeca.
Nemojte da opisujete standardne funkcije. Na primer, ako je se neko istakao
predlozima novih poslovnih modela, i vi ulazite u novi vid poslovanja u kome
nije sve dobro definisano, tada iskustvo takve osobe je vazno da bi se opstalo u
neistrazenoj oblasti poslovanja. Ako se radi o osobi koja je radila kao
rukovodilac racunovodstvenih poslova, i ovaj deo se i dalje rutinski obavlja,
tada nema potrebe da opisujete osobu koja profesionalno obavlja uobicajene i
dobro poznate poslove. Ali, ako se radi o poslovanju koje ostvaruje profit na
poznavanju promena u finansijskom poslovanju, tada je osoba koja je sposobna
da se izbori sa svakodnevnim i neoc¢ekivanim problemima i te kako vazna za
uspeh poslovanja.

Ako je biznis plan namenjen internoj upotrebi, mozete da opisete detaljnije
izvr$ne ciljeve, poslovni proces, ili neke detalje koji pomazu zaposlenima i
menadzerskom timu da bolje sagledaju svoju ulogu u novoj poslovnoj
inicijativi. U dodacima mozete da prikazete kompletnu listu proizvoda ili
usluga, kao i proizvodne i distribucione planove.
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Slika ¢esto govori vise od velikog broja strana teksta. Iskoristite ovaj deo
biznis plana da graficki prikazete tok vaseg poslovanja ili rezultate istrazivanja.
Vodite ra¢una da ne preterate sa obimom materijala. Ako je prvi deo bio na 25
strana, tada dodaci ne bi trebalo da budu na vise od 15 strana. Ako u prilozima
imate stotinak strana, to u startu obeshrabruje potencijalne citaoce i da otvore
biznis plan. Prvo stavite u dodatke ono $to je najvaznije, a zatim po vaznosti do
ne vise od 50 strana. Ako imate jo§ materijala, neka ostane kao pomocni
materijal ako budu zatrazeni dodatni detalji od menadzmenta ili investitora.
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Podsetnik

Kada uradite biznis plan, proverite da li imate odgovore na sledeca pitanja:

1.
2.
3.

© ® N o

Ko je vas potrosa¢ (kupac proizvoda, korisnik usluga)?
Zasto bi neko kupio vas proizvod ili uslugu?

Sta je konkretno inovativno kod vase poslovne ideje i po ¢emu se ona
razlikuje od ostalih?

Zasto su vas proizvod i usluga bolji od alternativnih koji postoje na
trzistu?

Sta je to bolje kod vas nego kod konkurenata i §ta spre¢ava jednostavno
kopiranje?

Koliko je vasa poslovna ideja jedinstvena i realna?

Da li mozete da ostvarite zaradu?

Kolike troskove morate podneti i koju cenu mozete ostvariti?

Da li su odlike menadzment tima kvalitet i odgovornost?

10 Da li brojke potkrepljuju opisni deo plana?
11.Da li plan dokazuje ekonomsku opravdanost investicionih ulaganja (i

pored toga sto se u jednom vremenskom periodu posluje sa gubicima)?

Sadrzaj e-biznis plana

Proverite da li se u vasem biznis planu nalaze slede¢i delovi:

No Ok~ wdE e

Naslovna strana (obavezno)

Sadrzaj biznis plana (ako ima vise od 15 strana)

Izvr$ni rezime (obavezno)

Opis preduzeca (obavezno)

Misija i vizija (obavezno)

Poslovni ciljevi (obavezno)

Izvrsni ciljevi (biznis slucaj ili ako se pise za interne potrebe)
Analiza trzista (obavezno)

Analiza konkurencije (obavezno)

Poslovni proces (nisu obavezni svi elementi ve¢ samo neki delovi koji
mogu biti posebne celine: menadZment, zaStita zivotne sredine,
poslovna strategija, poslovni model, proizvod i usluga)

Miroslav Lutovac i Dejan ToSi¢ © 2006



Biznis plan za elektronsko poslovanje 137

8. Finansijski plan (obavezno)
9. Rizici (obavezno)

10. Dodaci (prezentacija biznis plana, detaljne tabele finansijske analize,
uporedna analiza konkurencije, biografije menadzerskog tima, kopije
predugovora)

Proverite da li je jasno struktuiran biznis plan tako da posluzi kao li¢na
karta preduzeca; da li mogu lako da sa nadu delovi koji sadrze podatke o
postojecem ili nastajuéem preduzecu: naziv preduzeca, sediste i adresa (ako ne
preduzeca, onda lica za kontakt), pravni oblik organizovanja preduzeca,
vlasnicki kapital (iznos i struktura), organizaciona struktura, zaposleni (broj i
struktura), menadzment (broj i potrebne sposobnosti), razlozi za osnivanje
preduzeca i po ¢emu je ono jedinstveno na trzistu ili po ¢emu c¢e biti
prepoznatljivo i vredno.

Ne zaboravite da pripremite i propratno pismo i da biznis plan bude
ukoricen.

Pitanja za proveru znanja sa kratkim
uputstvom za odgovore

1. Sta je biznis plan? Biznis plan je pisani dokument u kome se iznose
ciljevi preduzeca 1 pregled osnovnih aktivnosti kako preduzece
namerava da ostvari poslovne ciljeve.

2. Sta je cilj pisanja biznis plana? Cilj pisanja biznis plana jeste da se
misli unapred, da se postave poslovni ciljevi koji mogu da se realizuju,
da se predvide problemi, da se preduzece pripremi za konkurenciju i da
se poveca verovatnoca da ¢e poslovanje preduzeca biti uspesno.

3. Kome je namenjen biznis plan? Biznis plan je namenjen (a) za start-
up preduzeca i veé postoje¢i biznis, (b) za stvarno poslovanje ili
fiktivnu firmu, (v) za mala i srednja preduzeca ili velike kompanije, (g)
za online poslovanje i klasi¢no poslovanje, (d) za e-commerce
inicijativu u okviru postojeceg preduzeca, (€) za pojedince ili ¢lanove
tima.

4. Koja je namena biznis plana? Biznis plan ima pre svega eksternu
namenu jer se pise za investitore i vlasnike preduzeca, potencijalne
poslovne partnere, dobijanje bankarskih kredita i budu¢e menadzere
preduzeca. Biznis plan se najcescée pise za stvaranje novog preduzeca
koje tek treba da posluje na trzistu.

5. Zasto se pise biznis plan? Banka i investitori zele da vide biznis plan

pre nego Sto odobre kredit ili odobre sredstva za poslovanje preduzeca.
PiSe se za trazenje sredstava za e-commerce od banke, poslovnih
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partnera, internih sredstava preduzeca, da biste uverili sebe da je
potrebno da ulozite sopstvena sredstva, kao i za trazenje drugih resursa
poslovanja kao sto su (a) kooperant ili snabdeva¢ — da bi usao u
poslovne partnerske odnose, (b) menadzerski tim — da bi video da li
moze da ispuni obaveze ili da mu se isplati da radi.

. Sta je e-biznis plan i $ta sadrZi? E-biznis plan je biznis plan za

postavljanje poslovanja koje ¢e dominantno ili iskljucivo biti preko
Interneta. Sadrzi strateSke aktivnosti kao $to su misija i vizija, definicija
modela poslovanja, identifikacija ciljnog trzista preko Interneta, analiza
konkurencije, razvoj Web poslovanja, e-marketing i finansijski plan.

. Sta se planira e-biznis planom? (1) marketing planiranje,

(2) poslovno planiranje, (3) finansijsko planiranje, (4) plan sadrzi ko su
potencijalni potrosac¢i i koju njihovu potrebu treba zadovoljiti kao i
(5) ko su konkurenti i kako preziveti.

. Zasto e-biznis plan umesto klasi¢nog biznis plana? (a) Internet

omogucava preduze¢ima da se distribuiraju informacije uz male
troskove. (b) Brojne su mogucnosti da se dode do kupaca. (v) Postoje
brojni inovativni biznis modeli. (g) Troskovi poslovanja mogu
znacajno da se smanje. (d) Mogucnosti pregovaranja sa kupcima su
vece. (e) Konkurencija je zna¢ajno vecéa. (d) Konkurencija moze lako
da osvoji trziste. (z) Razlika: mogucénosti 1 problemi su znatno veci
kada se posluje preko Interneta.

Kada se pravi novi biznis plan? Biznis plan se uobicajeno radi u
konjunkciji sa strateskim planiranjem. Biznis plan ili biznis slucaj su
neophodni kao deo e-commerce strategije, kada se planira osnivanje
novog preduzeca, kada se restrukturira postojece preduzece, kada se
zapoCinje poslovanje u novom pravcu. Biznis plan se pise kada su
ostvareni ciljevi prethodnog biznis plana i kada realizacija postojec¢eg
plana ne donosi profit. Biznis planiranje je kontinuirani proces Koji
nema kraj.

.Sta je biznis plan kao slu¢aj poslovanja? Slugaj poslovanja je

specijalan slucaj biznis plana koji prikazuje novu inicijativu ili projekat
u okviru postojeceg preduzeca. Svrha je da se opravdaju investicije a
namenjen je rukovodstvu ili vodeéim menadzerima preduzeca. Ima
slican sadrzaj kao i svaki biznis plan, ali sadrzi znatno vise operativnih
detalja sa posebnim osvrtom kako se uklapa u postojecu organizaciju;
na primer, da li je u cilju ostvarivanja misije i vizije preduzeca.

11.Sta su start-up i spin-off? Preduzeée koje se naziva start-up je ono

koje je tek osnovano; u Sirem smislu to je preduzece koje ima veoma
brz razvoj; start-up faza se zavrsava prodajom preduzeéa ili izlaskom
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na berzu. Preduzece spin-off nastaje kada jedan ili vise zaposlenih
napusti preduzecée i osnuje novo preduzece na osnovu dela proizvodnog
programa ili usluge. Novo preduzece je pravno i tehnicki nezavisno od
prvobitnog ali moze biti podrzano u start-up fazi.

12.Sta sadrzi naslovna strana biznis plana? Naslovna strana mora da
izgleda profesionalno i da ima stila, a prvi utisak je najvazniji (naslovna
strana u boji i sa prikladnom grafikom). Naslov mora da bude smislen i
da sadrzi predlog poslovanja (najveca slova na strani, centrirano, na
tre¢ini od vrha ka dnu strane). Ime i kontakt detalji su u centru (srednja
slova). Kome je upucen je ispod (istim slovima). Mora da ima datum,
izjavu poverljivosti i zabranu umnozavanja i distribucije.

13. Nabrojati sastavne delove biznis plana. Izvr$ni rezime (sazetak), opis
preduzeca, misija i vizija preduzeca, analiza trzista i konkurencije,
poslovni proces sa opisom poslovne strategije, proizvoda ili usluga,
menadzment, finansijski plan, rizici, dodaci.

14.8Sta je saZetak biznis plana? Sazetak (izvrini rezime) je sinopsis
klju¢nih detalja celog e-biznis plana. Treba da objasni osnove
poslovanja tako da informisSe ali i odusevi Citaoca. Ako posle ¢itanja
sazetka investitor razume o ¢emu se radi i pozeli da Cita i ceo biznis
plan, sazetak je ostvario cilj. Sazetak je minijaturna verzija biznis plana
sa jednom do dve klju¢nih stavki iz svakog dela. Neki delovi plana
mogu biti izostavljeni, ali precizan sazetak treba da izlozi jezgrovita
objasnjenja plana.

15. Zasto je sazetak najvazniji deo biznis plana? To je prvo i najcesce
jedino sto ¢e investitor da cita. Investitor donosi odluku da je biznis
plan vredan paznje ili bezvredan samo na osnovu sazetka. Investitori
dobijaju na razmatranje veliki broj zahteva i biznis planova i nemaju
vremena da citaju sve detaljno.

16. Za koga se piSe saZetak biznis plana i kako? Sazetak mora da se pise
re¢nikom Koji je razumljiv §iroj populaciji bez uskostru¢nih detalja.
Ako se pise za investitora, obavezno i finansijski plan. Pocetak treba da
ima iskaze koji privlace paznju ukljucujuci i kratku interesantnu pricu.
Tradicionalno se pocinje sa misijom i nekoliko recenica o proizvodu ili
usluzi poslovanja. Ukazati na ciljno trziste iz marketing analize,
komparativne prednosti u odnosu na konkurenciju, vreme povratka
investicija iz finansijskog plana. Sve $to nije interesantno, treba
izostaviti. Jasno naznaciti mogucénosti i potrebe plana.

17. Koliko prostora zauzima sazetak u biznis planu? Vecina sazetaka je
na 1 strani. Ne vise od 2 strane (ako je viSe, ne znaju se prioriteti). Prve
strane (1 ili 2) moraju da budu pune, bez previse belina. Sazetak mora
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18.

19.

20.

21.

22.

23.

da ima prirodan tok a zavrsni deo mora da bude svez bez ponavljanja
materijala.

Na koja pitanja treba da pruzi odgovore saZetak biznis plana? Koja
je biznis aktivnost u pitanju i zasto? Koje su poslovne moguénosti? Sta
je jedinstveno u vezi biznisa? Ko su izabrani ciljni potrosaci? Kako
zadovoljiti potrebe potrosaca? Da li je proizvod-usluga prihvatljiv za
potrosaca? Da li je vrednost za potrosaca jasna i stvarna? Na c¢emu je
zasnovana marketing strategija? Kakvo je konkurentsko okruzenje?
Koji su dugoroc¢ni ciljevi? Ko su ¢lanovi tima? Koja su prodajna,
troskovna i profitna predvidanja? Koja su nov¢ana sredstva potrebna?
Da li je poslovanje realno, sprovodljivo i profitabilno? Koja stope rasta
se ocekuje? Koja je veli¢ina trzista? Da li je izabrano ciljno trziste
dovoljno veliko? Da li ciljno trziste ima potencijal rasta? Kakva je
procena interne validnosti i moguénosti? Koji su procenjeni rizici koji
nosi buduéi posao?

Nabrojati nekoliko elemenata koji se prikazuju u dodacima biznis
plana. Kratak rezime menadzmenta od kojih zavisi uspeh poslovanja.
Detaljna analiza konkurencije. Kompletna lista proizvoda ili usluga.
Kopije slajdova za prezentaciju (PowerPoint). Detaljna finansijska
analiza. Proizvodni i distribucioni planovi.

Sta je vizija u biznis planu? Vizija opisuje kuda preduzeée ima
nameru da ide i Sta zeli da postane. Sadrzaj vizije: Sta dobijaju
potencijalni potrosaci, Sta obezbeduje zaposlenima, kako doprinosi
okruzenju u kome radi, $ta donosi vlasnicima preduzeca. DonoSenje
odluke je u sadasnjosti, a realizacija u buduénosti. Vizija je slika koja
uverljivo artikuliSe tu buduénost. Vizija sadrzi koji sistem vrednosti
okuplja tim u cilju uspesnog poslovanja.

Sta je misija u biznis planu? Misija je opipljiv imidz biznisa. Pise se u
sadasnjem vremenu, a Sta ¢e u stvari da se uradi, cemu ce Se teziti.
za potrosace ka vama, motivacioni alat koji drzi zaposlene na okupu i
prepoznatljivost na trzistu.

Sta je SWOT analiza u biznis planu? SWOT (Strengths, Weaknesses,
Opportunities, Threats) identifikuje interne karakteristike preduzeca,
kao sto su snaga (jacina) i slabost, i eksterne karakteristike u odnosu na
okruZenje iskazane kao Sanse (kakve mogucnosti za napredak postoje u
okruzenju) 1 pretnje (kakve pretnje napretku preduzeéa postoje u
okruzenju).

Sta je pozicioniranje u biznis planu? Na osnovu analize trzinih
segmenata i analize konkurencije pronalazi se osnova za uzimanje dela
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svesti potrosaca. Uocava se osnova za konkurentsku prednost i definise
ponudu za ciljni segment. Pruza odgovor na pitanje: zasto ¢e potrosac
koristiti ponudeni proizvod ili uslugu i koje potrebe ciljnog segmenta
su zadovoljene. U analizi trzista se Koristi segmentacija da bi se
fokusirali na odabrani segment. U analizi konkurencije,
diferenciranjem se pravi izbor koristi od proizvoda i usluga. Internom
analizom se vrsi pozicioniranje u pogledu izbora proizvoda i usluga, po
pitanjima cena, distribucija i komunikacija.

24.8ta se opisuje u delu o rizicima u biznis planu? Opis klju¢nih
pretpostavki biznis plana, opis klju¢nih rizika koji mogu da ugroze
poslovanje preduzeca, spoljni rizici i1 unutras$nji rizici, nacini za
minimizovanje rizika, spisak rezervnih varijanti, diversifikacija
plasmana, strategijska partnerstva, nacin izlaska iz posla sa
minimalnom stetom u slucaju neuspeha u sprovodenju biznis plana.

25.8ta je potencijalno trziste? Potencijalno trziste je ukupan broj ljudi
koji bi mogao da se pojavi kao kupac proizvoda — usluge.

26.Sta je adresabilno trziste? Adresabilno trziste je grupa pojedinaca
koja bi bila zainteresovana za to sto nudi vas biznis i kojima mozete da
se obratite.

27.8ta je ciljno trziste? Ciljno trziste je grupa pojedinaca u adresabilnom
trziStu koja bi prihvatila da kupuje preko vaSeg portala a po osnovu
odredene segmentacije. To su svi oni koji bi kupovali vas proizvod ili
uslugu pod uslovom da ste ispunili sva njihova ocekivanja i da nema
konkurencije. Samo deo ovog trzista ¢e kupiti proizvod jer je nekima
vasa usluga preskupa, neki ne mogu da vas pronadu na Internetu,
nemaju dovoljno informacija da bi vam verovali ili ¢e kupiti od
konkurencije.

28.Zasto je vazna dobra procena uce$¢a na ciljnom trzistu? Ako je
procena ciljnog trzista znatno veca od realne, tesko ¢e biti dobijene
zeljene informacije od potencijalnih kupaca. Rezultati marketing
kampanje nece dati ocekivane rezultate jer ¢e biti potroseno znatno vise
para zbog obrac¢anja onima koji nisu kupci. Ako je procena mala,
najverovatnije je da ¢e pokazati da je profit mali i da ne treba
zapocinjati posao. Procenjuje se redom marketing fokusiranjem
(1) potencijalno, (2) adresabilno, (3) ciljno trziste i (4) ucesée na
trzistu.

29. Na ¢emu Se zasniva segmentacija trzista? Segmentacija se zasniva na
demografskim karakteristikama (starost, pol, bra¢ni status, rasa, etnicka
pripadnost, obrazovanje, zanimanje, posao ili kuca, prihodi),
geografskim karakteristikama (grad-selo, drzava, kontinent, mobilnost
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populacije, stil zivljenja — urbani, ruralni,vikend), potrosacke
karakteristike (lojalnost, ucestanost kupovine, verovanje u kupovinu
preko Interneta) i ostale karakteristike (Zivotna iskustva, potrebe i zelje,
stav prema novim proizvodima, navike).

30.Sta je primarno trzi§te? Primarno trziste su pojedinci iz adresabilnog
trziSta za koje postoji verovatnoca da ¢e biti najverovatniji kupci
proizvoda ili usluge vaseg biznisa. To su oni koji su najzainteresovaniji
da kupe vas proizvod ili uslugu uzimajuéi u obzir segmentaciju po svim
kriterijumima.

31.Sta je sekundarno trziste? Sekundarno trziste je druga veca grupa
pojedinaca iz adresabilnog trzista za koje postoji verovanje da ¢e biti
najverovatniji kupci proizvoda ili usluga vaseg biznisa. To je drugacija
grupa od primarne uzimajuéi U obzir segmentaciju po svim
kriterijumima (to su oni Koji nisu u primarnom trzistu).

32.Koji su trzi$ni ¢inioci mera privlaénosti? Trzisni Cinioci Su veli¢ina
(koli¢ina prodatih proizvoda ili usluga), godisnja brzina rasta,
osetljivost na cene, svojstva usluge kao i spoljni c¢inioci (ciklicnost
traznje, sezonski karakter, sposobnost ugovaranja jacih isporucilaca,
sposobnost ugovaranja slabijih isporucilaca).

33.Koji su <&inioci konkurencije mera privlaénosti? Cinioci
konkurencije su vrste konkurencije, stepen koncentrisanosti, promene u
vrsti i asortimanu konkurencije, lakoc¢a ulaska i izlaska sa trzista,
promene u trzisnom uce$¢u, zamena novom tehnologijom, stepen i
vrste integracija.

34. Kako se vrsi izbor ciljnog trzista? Odluka se donosi na osnovu mera
privlacnosti trziSnih segmenata. Vrsi se izbor jednog segmenta i vise
razli¢itih proizvoda. Dobra strane su kada se radi za samo jednog
poznatog kupca: velika fleksibilnost i fokusiranost u zadovoljavanju
potreba. Lose strane je moguénosti nestanka jedinog kupca. Bolje je
viSe atraktivnih segmenata za vise proizvoda (manji je rizik) i vise
segmenata za 1 proizvod.

35.8ta je strategija u biznis planu? Odluka se donosi na osnovu mera
privlacnosti trziSnih segmenata. Strategija specijalizacije  trzista:
fokusiranje na usluzivanje brojnih potreba odredene grupe potrosaca.
Diferencirana strategija: svakom segmentu se pruza razli¢ita ponuda.
Nediferencirana strategija ne uzimati u obzir razlike izmedu potrosaca i
ne vrsiti segmentaciju.

36.Sta je direktna konkurencija? Direktna konkurencija je svaki biznis
koji nudi identican ili sli¢an proizvod ili uslugu. To su preduzeca od
kojih vasi potencijalni potrosa¢i mogu da kupe proizvod umesto od vas.
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37.Sta je indirektna konkurencija? Indirektna konkurencija je
poslovanje koje trzistu nudi drugaciji proizvod, ali istom ciljnom trzistu
nudi supstitucioni proizvod koji zadovoljava potrebu potroSaca kao i
vas proizvod.

38. Kako se radi analiza konkurencije? Nemoguce je identifikovati svu
konkurenciju; treba uzeti u razmatranje samo onu konkurenciju koja
ima najveci uticaj na biznis za period u kome se ocekuje najveca dobit.
Identifikovati ne vise od 7-10 direktnih i 3-5 indirektnih ili buduc¢ih
konkurencija. Detaljno opisati najvise 2-3 direktne, 1 indirektnu i 1
buducu konkurenciju.

39. Koji su elementi konkurentske strategije? (a) Jeftiniji — bolji: da li
mozete da ponudite jeftiniji proizvod istog ili boljeg kvaliteta? (b)
Diferencijacija: po ¢emu ¢e se vas proizvod razlikovati od drugih? (b1)
Inovativnost: da li postoji mogucnost da se razvije novi biznis koji
menja prirodu poslovanja? (b2) Razvoj: da li pruza moguénosti da se
prosiri i na druga trzista i da uvede nove proizvode? (b3) Partnerstvo:
da li proizvodnja, promocija i distribucija mogu da se poboljsaju kroz
partnerske odnose sa snabdevacima, distributerima ili nekim od
konkurenata? (b4) Vreme: da li vas biznis redukuje proizvodni ciklus i
da li nudite brzi servis posle prodaje?

40.Sta je poslovni proces? Poslovni proces obuhvata razne ulazne
elemente koji ucestvuju u stvaranju nove vrednosti kao Sto su
proizvodi, usluge, informacije. Pod ulaznim vrednostima se
podrazumevaju sirovine, kapital, oprema, rad i upravljanje. Poslovnim
procesom se odreduje Sta je to Sto se prodaje, a u biznis planu se
opisuju svi ulazni elementi, procesi, procedure i aktivnosti koje su
neophodne za poslovanje.

41. Koja je razlika izmedu poslovnog procesa i poslovanja? Poslovanje
definise proizvod i vrednost koju ima proizvod. Poslovni proces opisuje
kako se pravi proizvod koji ima neku vrednost.

42. Sta sadrzi poslovni proces u biznis planu? Biznis lokacija (Internet i
fizicka lokacija ako je vazna), troskovi transporta, postrojenja i oprema
(zgrade, oprema, uredaji, prevozna sredstva, softver), proizvodne
procedure, procedure nabavki, upravljanje inventarom, kontrola
kvaliteta.

43. Sta sadrzi finansijski plan? Predradunska vrednost investicije i izvori
finansiranja, formiranje ukupnih prihoda, struktura troskova, bilans
uspeha, obracun obrtnih sredstava, gotovinski tok, ekonomski tok,
vreme povratka investicionih ulaganja.
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44.8ta se prikazuje u predradunskim vrednostima investicija?
Vrednost investicije za osnovna sredstva su ukupna ulaganja dok
preduzece ne po¢ne da ostvaruje prihode. To je sve od ideje do
realizacije na trzistu: konsultacije, izrada biznis plana, nabavne cene
uvecane za troskove dok sredstva ne postanu operativna (PDV, carina,
transport, montaza). Potrebna obrtna sredstva se racunaju na osnovu
posebne analize.

45. Sta se prikazuje u ukupnim prihodima? Prikazuju se vrsta proizvoda
ili usluge, koli¢ine, cene i godina naplate na osnovu analize trzista za
onoliko godina koliko je potrebno da se vrate investicije.

46.Koji su elementi troskova direktnog materijala po jedinici
proizvoda? To je direktni materijal koji se trosi za proizvod ili uslugu.
Racuna se na osnovu koli¢ine materijala koji se trosi po jedinici
proizvoda i cena koje ukljucuju sve troskove.

47. Sta pokazuje bilans uspeha u biznis planu? Pokazuje da li ¢e ukupni
prihodi moci da pokriju sve troskove.

48.Sta pokazuju obrtna sredstva u biznis planu? Pokazuju koliko ¢e
novca morati da bude stalno angazovano u tekuc¢em poslovanju
preduzeca.

49.Sta pokazuje gotovinski tok u biznis planu? Pokazuje likvidnost
projekta: koliko ¢e novca proticati kroz preduzece i koliko ¢e novca
ostati vlasnicima preduzeca.

50. Sta pokazuje ekonomski tok u biznis planu? Pokazuje profitabilnost
projekta: koliko biznis generise gotovine kada se iskljuce izvori
finansiranja.

51. Kako se prikazuju zalihe sirovina i materijala u delu o obrac¢unu
obrtnih sredstava? (a) Godisnje potrebe: bilansa uspeha, troskovi
direktnog materijala. (b) Broj dana vezivanja: broj dana od nabavke
sirovina i materijala dok se ne stave u proizvodnju (procena). (v)
Koeficijent obrtaja: 360/broj dana vezivanja. (g) Potrebna trajna obrtna
sredstva: godisnje potrebe/ koeficijent obrtaja.

52.Sta pokazuje vreme povratka investicionih ulaganja? Pokazuje za

koliko godina ¢e sredstva ulozena u biznis da se povrate; u kom
periodu ¢e da otplati sam sebe.
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