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Uvod

Milade ljude treba podstaci da nauce kako da
prepoznaju moguénosti, dodju do informacija, reSavaju
probleme i rade u timu. Takva «preduzetnicka»
sposobnost obezbedjuje mladim ljudima dodatne opcije
u pogledu karijere, tako §to im pomaze da sami sebi
stvore radno mesto. Programi za promociju
samozapoSljavanja postali su sastavni deo nacionalnih
strategija koje za €ilj imaju stvaranje radnih mesta za
mlade. Medjutim, nedostatak informacija, zajedno sa
niskim nivoom svesti o moguc¢nostima za
samozapo$ljavanje, navode mnoge mlade ljude da
radno mesto kod poslodav¢a vide kao najbolju opc€iju za
sebe. Istovremeno, drugi mladi ljudi ulaze u
samozapoSljavanje, a da prethodno nemaju dovoljno
informacija da bi mogli da razumeju Sta
samozapo$ljavanje podrazumeva.

Cilj ovog Vodica je da se odneguje niz vestina koje su
vazne ne samo za osnivanje preduzeca, vec i za
reagovanje na promenljive zahteve trziSta rada i za
podsticanje mladih za nalazenje novih ideja i nacina za
rad. On je namenjen za promociju samozapo$ljavanja
kroz radioniCe i edukativhe manifestacije organizovane
od strane nastavnika i instruktora srednjih Skola i
institucija koje se bave obukom. Takodje mogu da ga
koriste savetnici u kanc¢elarijama za zapoSljavanje u
Cilju organizovanja grupnih predavanja, kao i osoblje
organizacija poslodavaca i sindikata tokom promotivnih
aktivnosti.

Medjunarodna organizacija rada (MOR) je ve¢ dugo
angazovana u radu na stvaranju ve¢ih moguénosti za
mlade Zene i muskarce u cilju obezbedjenja pristojnog
zaposlenja i prihoda. Promocija samozaposljavanja je
znacajna komponenta u okviru mandata MOR-a za
podrsku politike zaposljavanja, znanja, vestina i
zaposlenosti, i otvaranja radnih mesta. |lzmedju ostalog,
MOR podrzava i pomaze svoje drzave Elanice u razvoju
preduzetnickih vestina mladih ljudi kroz edukaciju,
obuku i doZivotno ucenje.




Izrada ovog sredstva za obuku ne bi bila moguéa bez
podrske nekolicine eksperata MOR-a. Posebnu
zahvalnost dugujemo Mariji Crisetti (tehni¢kom ekspertu
u projektu za razvoj preduzeca u Alziru, Maroku i
Tunisu), Severine Deboos i DZejmsu Windellu
(tehni¢kim ekspertima za socijalno finansiranje i razvoj
vestina u Centralnoj i Isto€noj Evropi i Centralnoj Aziji),
Esther Germans (tehni¢kom ekspertu u projektu za
preduzetnistvo mladih u Boliviji, Hondurasu, Nikaragvi i
Peruu), i Margaret Reads-Round (tehni¢kom ekspertu u
projektu za zapoSljavanje mladih u Kambodzi, Indoneziji
i Vijetnamu). | najzad, posebno se zahvaljujemo
Celokupnom nastavnom osoblju, svim instruktorima i
savetniCima za pitanja zapo$ljavanja, koji su ovo
sredstvo za obuku testirali tokom razlicitih faza
njegovog nastajanja.

Medjunarodna organizacija rada (MOR) je ve¢ dugo angazovana u radu na
stvaranju veéih moguc¢nosti za mlade Zene i muskarce u cilju obezbedjenja
pristojnog zaposlenja i prihoda. Promocija samozaposljavanja je zna¢ajna
komponenta u okviru mandata MOR-a za podrsku politike zapoS$ljavanja, znanja,
vestina i zaposlenosti, i otvaranja radnih mesta. Izmedju ostalog, Preporuka R195
MOR-a iz 2004. godine za Razvoj ljudskih resursa ukazuje na potrebu da se razvoj
preduzetnickih vestina mladih ljudi kroz edukadiju, obuku i dozivotno ucenje
podrzava kroz medjunarodnu kooperaciju. Drzave €lanice su trazile od MOR-a da
izradi instrument kroz koji se moZe promovisati pristojan rad za mlade!

1 Pogledati "Conc¢lusions of the Tripartite Meeting on Youth Employment: The Way Forward
— Konkluzije tripartitnog sastanka na temu zapoSljavanja mladih: put u budué¢nost", MOR,
Zeneva, 2004 i "Resolution concerning youth employment — Rezolucija o zaposljavanju
mladih", ILC, Sesija br. 93 (Zeneva, 2005). Navedeni dokumenti se mogu nadi na sajtu
MOR-a za zapoSljavanje mladih na adresi http://www.ilo.org/youth/events.htm




Kako koristiti Vodi¢ za predavace

Cllj Generalni ¢ilj ove brosure je da sluzi kao vodi¢ i
priru¢nik za one koji pomazu mladim ljudima u razvoju
njihovog znanja, vestina i stavova, radi reagovanja na
zahteve trzista rada koji se brzo menjaju, i
iskoriS¢avanje moguénosti za zapoSljavanje.

Glavni cilj ovog Vodi¢a jeste da omogu¢i mladim ljudima
da steknu iskustvo u procesu odlucivanja, pri donoSenju
odluke o tome da li samozaposljavanje moze da bude
njihov izbor za karijeru. Klju¢na uloga predavaca jeste
pruzanje informacija i «kknow-how», kako bi naveo
mlade ljude da razmi$ljaju o tome da li
samozaposljavanje moze da bude alternativa radnom
odnosu kod poslodavca.

C”Jna gl’u pa Aktivnosti u vezi sa obukom usmerene su na mlade
(studente, radnike ili lica koja traZze zaposlenje) uzrasta
izmedju 15 i 24 godine, iako definicija mladih ljudi moze
da varira od zemlje do zemlje. Minimalni zahtev za
ucesce u ovim radionicama za samozapoSljavanje jeste
sposobnost Citanja, pisanja i obavljanja osnovnih
racunskih operacija.

PrOﬂl Vodi¢ je pomoc¢no sredstvo ne samo za obrazovanje i

pred avaéa savetnike za zaposljavanje, nastavnike i instruktore, ve¢
i za mlade lidere i njihove vr$njake. Od predavaca se ne
trazi da poseduju prethodno znanje o razvoju
preduzeca, ali je potrebno da poseduju vestine dobrog
predavaca i instruktora, kreativnost i imaginaciju. To je
posebno znacajno pri izboru i prilagodjavanju nastavnih
sredstava potrebama polaznika i nacionalnom
kontekstu.




Struktura i Vodi& je ogranizovan u $est predavanja za ukupno oko
sadriaj jedanaest Casova obuke. Lekcije mogu da se dele,

produze ili skrate. Aktivnosti i zadaci mogu da se
kombinuju u zavisnosti od specifiénih stilova u¢enja
polaznika i vr.emena koje je na raspolaganju za vodjenje
radionice.

Rezime predlozenih segmenata ucenja i sadrzaja
prikazan je u sledec¢em dijagramu:
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Program obuke pocinje procenom jakih i slabih strana
polaznika u pogledu skupa vestina i stavova u vezi sa
samozapo$ljavanjem; zatim sledi podrska u€esnicima u
identifikovanju poslovnih ideja, u proceni njihove trZiSne
izvodljivosti i zahteva u pogledu sredstava, kao i u izradi
biznis plana.

Tokom prvog predavanja, predavac bi trebalo da
provede ucesnike kroz ciljeve radionice, da proveri
njihova oCekivanja i «stekne utisak» o polazni¢ima.
Teziste ove lekcije je stavljeno na tri kljuéne teme:

o ispravljanje pogresnih predstava o pokretanju
sopstvenog biznisa,

@ razumevanje kljuénih termina koji se koriste u
radionici, i

9 otkrivanje preduzetnickih vestina i njihovo
nivelisanje u skladu sa profilom svakog pojedinca.

Druga lekgija je fokusirana na nastanak poslovnih ideja,
na nalazenje informacija i povezivanje u mrezu.
Aktivnosti iz ove lekcije obezbedjuju prvu proveru onog
8to je nau€eno u ovoj radionici. Tre¢a lekcija se bavi
procenom izvodljivosti poslovnih ideja i vodi u pravcu
kompletne analize trzista. Cetvrta lekéija pomaze
predavacu da usmerava ucesnike kroz proces
identifikacije ljudskih i finansijskih resursa, i uvodi
koncept planiranja poslovanja. Peta lekdija je fokusirana
na finansijski menadzment. Poslednja lek&ija povezuje
sve zajedno u biznis plan. Prisustvo struénjaka na
predavanju — kao $to je bankarski sluzbenik — moze da
bude od koristi u ovoj fazi, kako bi pomogao ucesnicima
da savladaju pojmove koji mogu da im predstavljaju
prepreku, kao $to su gotovinski tok i bilansi stanja.

Predlozena strategija u€enja teziste stavlja na
negovanje vestina (u€enju kako treba da se uci, donose
odluke, reSavaju problemi i ostalo), koje sluze kao
sredstvo za samozaposljavanje. U tom smislu, plan




aktivnosti vezanih za u€enje treba da bude primeren
lokalnom kontekstu, kako bi obuhvatio informacije,
savete i primere najbolje prakse, a takodje i da bi
ukljucio sposobne li¢nosti iz poslovne zajednice.

Uz svaku lekéiju, u Vodiu se navode Ciljevi ucenja,
aktivnosti (vezbe i zadatke) i priblizno vreme
predavanja. Pre predavanja u radionici za obuku,
predavacima se savetuje sledece:

o Da se upoznaju u celosti sa sadrzinom Vodi¢a (da
razumeju teme koje on pokriva i predlozene
aktivnosti);

9 Da sprovedu analizu potreba obuke;

@ Da identifikuju koje delove Vodi¢a i koja sredstva
treba prilagoditi naCionalnom kontekstu i potrebama
Ciljne grupe;

@ Da sacine plan za svaku lekciju, u kome ¢e biti
istaknuti ciljevi, sadrzaj, aktivnosti i sredstva ucenja
(primer plana predavanja je izloZzen u Aneksu 2);

e Da pripreme sredstvo za vrednovanje po zavrSetku
radionice (radi merenja zadovoljstva u¢esnika i
dometa u ostvarenju predvidjenih rezultata ucenja).

Svi u€esnici radionice nece postati samozaposlena lica.
Medjutim, samim u¢eSc¢em u ovakvoj vrsti aktivnosti,
mladi sti€u osnovna znanja koja mogu da im pomognu
u donosSenju odluke o tome da li je zaposljavanje
moguci put u njihovoj karijeri. Ukoliko to nije slucaj,
barem ¢e steci sposobnost da «spremno doc¢ekaju
mogucnosti», kao i «preduzetni¢ku» sposobnost.




Aktivnosti ovog Vodic¢a su, stoga, takodje planirane na
taj naCin da pomognu predavacu da upozna mlade ljude
sa sledecim vestinama koje su od sustinskog znacaja
za mogucénost zaposljavanja:

® Prikupljanje, analiza i organizovanje informacija
(sposobnost loCiranja i odabira informacija,
prezentovanja informacija na svrsishodan nacin i
procena izvora i metoda koji se koriste za dobijanje
informacija).

® Komunikacija izmedju ideja i informacija
(sposobnost efikasne komunikacije sa drugima uz
koriS¢enje Citavog niza govornog, pismenog,
grafi¢kog i ostalih neverbalnih nacina izrazavanja).

® Timski rad (sposobnost interakcije sa drugim
ljudima, individualno i u grupama, radi razumevanja i
odgovaranja na potrebe drugih ljudi i za rad kao ¢lan
tima).

® Resavanje problema (sposobnost reSavanja
problema, kako u slu¢ajevima kada su problem i
reSenje evidentni, tako i u slu€ajevima kada su
potrebni kriticko miSljenje i kreativan pristup).

Aktivnosti i Napomene za predavaca i o samozapo$ljavanju, i o

zad aél procesu ucenja, inkorporirane su u tekst. Aktivnosti koje
su predlozene u ovom VodiCu izloZzene su kao primeri, a
predavacima se najtoplije preporucuje da sacine
individualna i grupna vezbanja koja su prilagodjena
nacionalnom kontekstu. Primeri i obras€i za individualne
i grupne aktivnosti su dodati u okviru priru¢nika.

Na pocetku svakog predavanja, predavac bi trebalo da
odvoji deo vremena za razgovor sa u¢esnicima o
cilievima ucenja i rezultatima prethodnog zadatka. Na
kraju svakog predavanja, predavac bi trebalo da posveti
5 do 10 minuta za rezimiranje klju¢nih tataka ucenja i
za opis zadataka koje mladi treba da izvr8e van radinice
za obuku. Svrha ovih zadataka je upoznavanje sa
cilievima u€enja narednog predavanja, i usmeravanje
ucesnika u njihovom iskustvu ucenja.




Prilagodjavanje

Prema tome, predavac treba da istakne na pocetku
predavanja u okviru radionice sledece:

® Da su ucesnici nadlezni sa svoje sopstveno uéenje, i

@ Da se vecéi deo u€enja obavlja kroz prakti¢ne
aktivnosti, kako u okviru radionice za obuku, tako i
van nje.

Kao dopuna aktivnostima izlozenim u Vodi€u, predavac
bi trebalo da prikupi i organizuje raspolozive informacije
o postojeéim programima i uslugama za promociju
samozapoSljavanja. Sve agencije i organizacije koje su
uklju€ene u ove programe moraju da budu
identifikovane i unete u spisak zajedno sa podrucjem
njihovih aktivnosti i ulogom u promociji
samozapoSljavanja (savetodavne usluge, kredit, obuka,
marketinska pomo¢). Tokom trajanja radionice, u
objektu gde se odvija obuka treba da budu dostupni
poslovni adresari, spiskovi javnih i privatnih davalaca
usluga (privrednih komora, sluzbi za zaposljavanje,
agencija za unapredjenje izvoza itd.). Informacije o
administrativnim, pravnim i fiskalnih zahtevima za
osnivanje preduzeca (registracija, dozvole, porezi itd.),
kao i informacije za radnike zaposlene kod poslodavca
(socijalna sigurnost, minimalne zarade, doprinosi za
fond penzijskog osiguranja, itd.), takodje treba da budu
prikupljene i distribuirane mladim u€esnicima.

| najzad, predstavnici lokalne poslovne zajednice treba
da budu uklju€eni u rad radionice. Oni mogu da
obezbede brojne mogucénosti da radionica dobije na
znacaju i da rad u njoj bude prijatan (npr. lokalni
poslovni ljudi mogu da budu pozvani da iznesu svoje
iskustvo u€esnicima, kao i da budu mentori mladim
preduzetnicima).




PREDUZETNICKE VESTINE

Lekcija | - Preduzetnicke vestine

CIIJeVI Na kraju predavanja u€esnici ¢e moci da:
ucenja. o , .
©® definiSu termine preduzece, preduzetnik i

samozaposljavanje;

@ analiziraju sopstvene vestine i stavove i
da ih uporede sa preduzetni¢kim karakteristikama.

Vreme predavanja: 120 minuta

Pitanja i
vezbanja

o Mitovi o zapocinjanju biznisa.

@ Definisanje preduzeca, preduzetnika i
samozaposljavanja.

6 Procena sopstvenih preduzetnickih vestina.

Zadatak:

® Ugesnici ¢e zamoliti druge ljude (€lanove
porodice ili prijatelje) da pro¢ene njihove
«preduzetnicke vestine» i razmisli¢e o nacinu
na koji mogu da isprave postojece slabosti.

® Ucesnici ¢e posmatrati predmete op$te upotrebe
(kod kuce, na ulici i u prodavnicama) i razmislice
o njihovim promenama na bolje, za koje bi ljudi bili
spremni da plate.
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PREDUZETNICKE VESTINE

Uvod

Pogresne
predstave o
zapocinjanju
biznisa

Aktivnhost
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Deo prvog predavanja trebalo bi da za cilj ima
upoznavanje u€esnika sa sveukupnim ciljevima
radionice i za sticanje «opsSteg utiska» o polazni¢ima.

Ciljevi u€enja u okviru obuke treba da budu jasni: od
ucesnika se ne trazi da zapocnu sopstveni biznis po
zavrSetku radionice; od njih se oCekuje da «znaju
kako» se to radi i da spoznaju da li je preduzetnisStvo
za njih odrziv put u karijeri.

UCesnici takodje treba da se upoznaju sa:

® Segmentima nastave (broj i sadrzaj predavanja;
oCekivani rezultati u€enja)

© Strategijom ucenja, Cije je teziste na pristupu u
kome je u€enik centar, i koja od u€esnika zahteva
da «uci kroz praksuy, kako u okviru radioniCe za
obuku, tako i van nje.

Danas termin «preduzetnistvo» ukazuje na nekoga ko
je neprekidno u potrazi za moguénostima i ko vecinu
njih ume da iskoristi. Od mladih ljudi se sve viSe
oCekuje da sami odlucuju Sta je za njih najbolje —
odnosno, oni treba da imaju jasan cilj i stav «ja to
mogu. Istovremeno, Cesto bivaju obeshrabreni i
napustaju ideju o samozaposljavanju, zbog toga $to
smatraju da nikada ne¢e moci da dobiju zajam, ili da
¢e provesti veci deo svog vremena u bavljenju
administrativnim poslovima.

Radi razbijanja pogresnih predstava o
samozaposljavanju, zamolite mlade uesnike da
nabroje — najpre pojedinacno, a zatim grupno — faktore
(npr. kapital, vreme, administrativni i fiskalni zahtevi)
koji, po njihovom misljenju, odvracaju potencijalne
preduzetnike od samozapoS$ljavanja.



Dostupnost informacija o administrativnim i fiskalnim
zahtevima pomoci ¢e vam da usmerite razgovor u
pravcu ovih faktora, koji predstavljaju pravi izazov za
potencijalne preduzetnike.

Aktivnost moze biti planirana kao probijanje leda
(vezbanje pod nazivom Sindrom zapocinjanja biznisa
iz prirunika nudi jedan takav primer) ili kao vezbanje
tipa «mozdana buray.

BIZHIS, Nacionalni zakoni, koji reguliSu aktivnosti preduzeca,
preduzeée po pravilu obezbedjuju sveobuhvatne definicije koje

N mogu da se koriste u radioniéi. Ukoliko na nacionalnom
pred uzetnlk, nivou ne moZe da se nadje odgovarajuca definicija,
Samozapoélj— mozete da koristite onu iz Odeljka 1.1. koja opisuje

] najuobiCajenije termine.
avanje . _ _ .
Takodje mozete da pretvorite Glosar poslovnih termina
(Aneks 1) u aktivnost upoznavanja u€esnika sa
terminima koji ¢e biti koriS¢eni tokom trajanja radionice.

DEFINICIJE Odeljak 1.1.

Termini samozaposleno lice, preduzetnik i vlasnik firme opisuju svakoga ko sam
zaradjuje kroz bavljenje poslovnom delatnoscu, rad po ugovoru ili kao pripadnik
slobodne profesije. Preciznije govorec¢i, samozaposleno lice je ono lie koje ima
zaposlenije ili obavlja poslovnu delatnost samostalno ili sa malom grupom ljudi, sa ili
bez drugih lica zaposlenih kod njega kao poslodavéa, a preduzece je privredni Cinilac
¢ija je klju€na uloga proizvodnja robe i pruzanje usluga koji se prodaju radi sticanja
profita.
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PREDUZETNICKE VESTINE

Aktivnost

PreduzetniCke
vestine

SamoprocCena

16

Ucesnicima treba dati moguénost da razmisle o tome
Sta ve¢ znaju o firmama i da identifikuju osnovne
karakteristike preduzetnika.

To moze biti u€injeno na taj nacin Sto ¢e se od njih
traZiti da zabeleZe, u parovima, na kartiama u boji,
naziv poznate lokalne firme, opste aktivnosti iz oblasti
samozapoSljavanja ili ime uspesnog preduzetnika, i da
opiSu u jednoj re€enici njihove svakodnevne aktivnosti
(videti aktivnost Recite reci u priru¢niku). Takodje
mozete da primenite aktivnhost Hajde da ih bodujemo
u kojoj se belezi niz preduzetnickih karakteristika.

Preduzetnistvo je fokusirano na nacin na koji pojedinci
stvaraju i sprovode ideje i metode u cilju proizvodjenja
roba i pruzanja usluga. Preduzetnicke vestine i stavovi
mogu da budu razvijane kroz u€enje, iako su im neki
ljudi viSe skloni od drugih, zbog kulturoloskog,
socijanog i privrednog konteksta u kome Zive.

Samoprocena je prvi korak za mlade u€esnike u
razumevanju da li imaju «Sta treba» da bi postali
preduzetnici. Postoje razliCita sredstva samoprocene
koja su na raspolaganju kako bi se ustanovilo Sta
podrazumeva «preduzetnicki duh».

Mozete da odaberete sredstva i «testove» koji se
uobi€ajeno primenjuju u vasoj zemlji — na primer, one
koje su sacinile agencije za razvoj preduzeca,
instituCije za poslovnu edukaciju i obuku i privredne
komore.



Aktivnost

U priru¢niku mozete naéi odabrana sredstva za
spoznavanje sopstvenih moguénosti (Hajde da ih
bodujemo, Da li ste spremni za preduzetnistvo?,
Samoproc¢ena preduzetni¢kog potencijala).

Od u€esnika mozete da trazite da primene jedno od
ovih sredstava za merenje svoje «spremnosti za
preduzetnistvo» i da o rezultatu razgovaraju sa
partnerom, prijateljem ili clanom porodiCe. Podsetite
uCesnike na to da ¢e im ova sredstva pomoci da
razmisljaju o vestinama koje ve¢ poseduju, kao i o
onima koje treba da steknu ili unaprede, i da ne
postoje «tacni» i «pogresni» odgovori.

Ova aktivnost spoznavanja sopstvenih moguénosti
moze takodje da se koristi kao pomoc¢ u€esnicima za
unapredjenje sopstvenih preduzetnickih vestina. Na
primer:

® Da li postoje razlike izmedju samoprocene i
bodovanja od strane drugih ljudi u pogledu vestina
u€esnika? Ukoliko ima, da li su u€esnici razmisljali o
tome da mozda potcenjuju ili pre€enjuju svoje
sopstvene sposobnosti?

@ Da li u€esnici mogu da identifikuju vestine koje
treba da usavrSe? Na koji nacin to mogu da urade?

Unapredjenje ili sticanje «preduzetnickih» vestina je

sredstvo od zna¢aja ne samo za zapocinjanje biznisa,
vec isto tako i za zaposljavanje i li¢ni Zivot.
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PREDUZETNICKE VESTINE

Zadatak:
stvaranje
poslovnih ideja

18

Jedan od najrasprostranjenijih mitova o zapocinjanju
biznisa jeste taj da uspesna poslovna delatnost
zahteva da se izumi nesto novo. Naprotiv, mnoge
delatnosti su uspeSne upravo zato $to su usavrsile
postojecée proizvode ili usluge.

Za pripremu osnove za Lekciju 2 (stvaranje i
identifikacija poslovnih ideja), trazite od ucesnika da
posmatraju predmete opSte upotrebe — kod kuce, na
ulici u radnjama — i da razmisljaju o njihovim
promenama na bolje za koja bi ljudi bili spremni da
plate.

Ili, kao alternativa, navedite uCesnike da se zapitaju
«Da sam samo...». Postoje potrebe koje se razvijaju
vremenom, i koje poti€u od promena u prioritetima
pojedinca ili u tehnologiji. Da biste objasnili ovaj
koncept, navedite neke primere potreba koje su se
pojavile u nedavnoj proSlosti (npr. mobilni telefoni,
vokmeni, djacki ranci, roleri).



POSLOVNE IDEJE | MOGUCNOSTI

Lekcija — Poslovne ideje i mogucénosti
- (r \ ‘ -

P \/Q '@ - bf

(7 Q .

ClljeVI Do kraja predavanja u¢esnici ¢e moéi da:

ucenja: ® Stvaraju i biraju poslovne ideje i moguénosti.

Vreme predavanja: 9o minuta

Pltanja I o Stvaranje poslovnih ideja.

VeZbe: 9 NalazZenje informadcija i formiranje inventara mreze.

Zad atak: ©® KoriSéenje mreza za razumevanje proizvodnih
procesa.
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Uvod

Stvaranje
poslovnih ideja
i mogucnosti

Aktivnost

20

Poslovna ideja je kratak i precizan opis osnovih
delatnosti jedne firme. Ona objasnjava o kakvoj vrsti
poslovne delatnosti je rec, ko su klijenti i na koji nacin
proizvodi i usluge stupaju na trziste.

Uvek kada postoji potreba i kada postoji trziSte na koje
moze da se prodre i opsluzuje, postoji i potencijalni
biznis. Prepreku ne predstavlja nedostatak
mogucnosti, ve¢ nalazenje prave mogucnosti koja
odgovara sredstvima mlade osobe, interesovanjima,
vestinama i iskustvu.

Da biste pomogli u€esnicima da kreativno razmisljaju,
stvaraju poslovne ideje i da imaju Sire vidike, mozete
da organizujete aktivnosti tipa «mozdane bure» kako
biste naveli u€¢esnike na razmisljanje o $to je moguce
vise poslovnih ideja.

Kao pocetak «mozdane bure», mozete da koristite
zadatak izloZen u Lekciji 1, ili da odaberete neko od
sredstava navedenih u priru¢niku (Stvaranje ideja,
Sunce koje sija i DruStvena igra). Izbor vezbanja
zavisi¢e od stila uenja ucesnika i od vrste informacija
koje mogu da im budu dostupne. Medjutim, bice
neophodno da imate na umu glavni rezultat u¢enja
kada je re¢ o ovom vezbanju, a to je prikupljanje,
analiza i organizacija informacija.

Podelite u€esnike u parove, zatim spojite parove sve
dok svi prisutni polazni¢i ne postanu jedna grupa. To
¢e omoguciti uesnicima da naprave spiskove i
razgovaraju o brojnim idejama u timovima, i, na kraju,
da odaberu «najbolje». U ovoj fazi je idealno da bude
odabrano najviSe pet «najboljih ideja».



«Dobre»
poslovne ideje

Tokom vezbanja, bi¢e potrebno da:

o pratite i vodite diskusiju u pravcu kona¢nog
izbora, i

9 da igrate ulogu «djavolovog advokata» - tj. da
postavljate neprijatna pitanja, kao Sto su «Ko ¢e
biti spreman da kupi taj proizvod?», «Koliko ¢e to
po vasem misljenju da kosta?».

Drustvena igra je daleko sloZenija i zahteva
angazovanje ucesnika i van prostora predvidjenog za
ucenje. Ukoliko se odlugite da iskoristite ovu opciju,
mozete da podelite razliCite zadatke u vezi sa ovom
aktivno$¢éu na razli¢ita predavanja u okviru radionice
(npr. analiza trzista, organizovanje mreze | marketing).

Kad jednom bude sacinjen preliminarni spisak ideja,
neophodno je ustanoviti da li su ove ideje «one
dobrey, tj. da li mogu da budu ostvarene kao
profitabilan biznis. Da biste pomogli mladim ljudima da
razumeju koje su karakteristike neke dobre poslovne
ideje, mozete da navedene primere ideja za koje se
ispostavilo da su osnova dobrih poslova u vasoj zemlji,
ili da se oslonite na poslovne ideje istaknute u Odeljku
2.1.
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USPESNE POSLOVNE IDEJE Odeljak 2.1.

Cipele koje diSu

Ideja GEOX Ccipela stvorena je na
planinskoj stazi i svog pronalazaca je
uc€inila jednim od najbogatijih ljudi na
svetu. Dok je vezivao pertle na
cipelama za planinarenje, izumitelj
GEOX cipela je poCeo da zamislja
kako ¢e mu stopala biti uzarena tokom
pesdacenja planinskom stazom. Rekao
je sebi: «Voleo bih da imam cipele €iji
bi djonovi propustali vazduh, ali ne i
vodu ili sneg».

Ruska Poni Ekspres posta

Ideja o ruskoj kompaniji za ekspresnu dostavu doSla je dvoji¢i diplomaca za
izvesnim iskustvom u pruzanju usluga isporuke. Cilj je bio da se firmama ponudi
kurirska dostava izmedju Moskve i drugih ruskih gradova, kao novina na
ruskom trzistu. Od 1994. g. dvoji¢a preduzetnika su od svoje sluzbe za dostavu
sa sediStem u Moskvi napravili jednu od najuspes$nijih pocetnickih malih firmi u
Rusiji. Danas Poni Ekspres posta nudi kurirske usluge izmedju Moskve i 185
gradova, ostvaruje ukupan godisnji promet od preko 5 miliona USD i zapoSljava
270 ljudi.
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Istakni svoju reklamnu tablu!

Na ideju o proizvodnji jeftinih tabli za
radnje dosla je grupa mladih ljudi koji su
Culi da se vlasni¢i malih firmi Zale na
visoke cene reklamnih tabli. Ova firma
koristi otpadni materijal, dizajn koji
podseca na skulpture i inovativhe
kombinacije boja u proizvodnji
jedinstvenih reklamnih tabli po niskoj
ceni. Njihov prvi posao je bila izrada
reprodukcije Cuvenog Zenskog portreta sa
brizljivo napravljenom frizurom radi
reklamiranja frizerske radnje. Reklamna
tabla je bila naslikana na dasci
napravljenoj od ostataka drvenih letvica.

Drvene roletne

Proizvodnja vertikalnih i horizontalnih
roletni od drvnog otpada je druga
uspesSna poslovna ideja. Na tu ideju je
doSla grupa ucenika prolaze¢i pored
kompanije za proizvodnju namestaja od
drveta na putu za Skolu. Kompanija je
imala gomilu drvnog otpada u svom
dvoristu. Otpad je s vremena na vreme
prodavan drugoj kompaniji, ali su
transportni troSkovi bili toliko veliki da
vlasnik kompanije za proizvodnju
namestaja viSe radije pravio zalihe
drvnog otpada i prodavao ga je tokom
zimskog perioda kao ogrev. Ucenici su
otkrili da je 30 pro¢enata drvnog otpada
podesno za proizvodnju prozorskih roletni
i zakljucili su ugovor sa tom kompanijom.
Danas je promet koji ostvaruje firma za
izradu drvenih roletni gotovo jednak
prometu navedene kompanije za
prozvodnju namestaja.
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Pumpa za vodu na pedale

Ideja o pumpi za vodu na pedale potic¢e sa africkih farmi, gde voda mora da se
pumpa iz kanala i bunara kako za navodnjavanje, tako i za potrebe
domacdinstava. Ideja o pumpi na pedale je unapredjena verzija ruéne pumpe.
Umesto koriSéenja snage ruku i trupa, farmeri koriste noge i tezinu celog tela za
pokretanje pumpe. Sa druge strane, pumpe koje rade na motor su skupe za
nabavku i odrzavanje, i Cesto se kvare zbog intenzivne upotrebe. Pored toga, u
mnogim oblastima jo$ uvek nije uvedena struja, tako da elektricne pumpe ne
odgovaraju potrebama farmera.

Za Cetiri sata pumpanja na pedale dnevno moze da se navodni do 0,5 hektara
zemlje, ustede troSkovi motornih i elektricnih pumpi, i smaniji fizicki napor koji
zahtevaju ru¢ne pumpe.
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Trazenje
informacija

Aktivnost

Organizovanje
mreze

Aktivnost

Trazenje i pribavljanje informacija i uspostavljanje
mreza su kljuéni faktori u razumevanju opravdanosti
neke poslovne ideje.

Da biste u€esnicima pomogli da steknu «know-how» o
trazenju informacija, mozete da uradite vezbu reSavanja
problema u malim grupama.

Vezba zahteva dostupnost izvora generickih informacija,
kao Sto su telefonski imenik ili obi€an spisak imena,
adresa i telefonskih brojeva privatnih i javnih preduzeca.
Ukoliko pribavljanje takvih informacija nije jednostavno,
mozete da spojite ovu aktivnost sa vezbom za
uspostavljanje mreze koja je dole prikazana, tako da
ucesnici mogu da iskoriste svoju mrezu za nalazenje
informacija koje su im potrebne.

Takodje moZete da prilagodite vezbu tako, da ona
odgovara dostupnim izvorima informacija, ili da se
opredelite za veci naglasak na rezultatu reSavanja
problema. U ovom drugom slucaju, trebalo bi da
odredite posmatraca u svakoj grupi koji ¢e da izveStava
0 procesu.

Obrazac za ovu vezbu je dostupan u priruéniku
(Nalazenje i traZenje informacija).

Organizovanje mreze podrazumeva negovanije i Sirenje
korisnih «kontakata». Porodi¢a, prijatelji, poznanici i
lokalni administratori mogu da obezbede mnogo
informadcija i da uspostave dodatne kontakte koji su
korisni za biznis, zapoSljavanje i Zivot u zajednici.

Od ucesnika mozete da trazite da pojedina¢no rangiraju
preliminarni spisak lica koja mogu da obzebede korisne
informacije i pomognu u zapocinjanju biznisa.

Kao alternativa, od uesnika mozete da trazite da
sacine spisak lica koje poznaju i da navedu ko su oni,
Sta rade i kako mogu da pomognu. Podsetite ih da ¢e
ova mreza biti progresivno Sirena tokom trajanja
radionice.
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lzbor «prave»
poslovne ideje

Zadatak

26

U ovoj fazi u€esnici su spremni da provere, kroz svoju
mrezu, izvodljivost svoje poslovne ideje.

Izbor «prave» poslovne ideje (tj. one koja predstavlja
najbolji spoj vestina i interesovanja pojedin¢a, sa jedne
strane, i potreba trziSta, sa druge strane) zahteva
razumevanje proizvodnog procesa.

To moze da pojednostavi vezba koja zahteva od
uCesnika da ispitaju Sta poslovna ideja ukljuuje u
smislu proizvodnje (kako se proizvodi roba ili pruzaju
usluge, koja vrsta opreme i materijala su potrebni, koliko
oni kostaju i ko su potencijalni kupéi).

U ovoj fazi se vecina poslovnih ideja odbacuje, bilo
zbog toga Sto su suviSe kompleksne ili suviSe skupe.
Rezultat vezbe treba da bude suzavanje spiska
potencijanih poslova kojima bi se u€esnici mogli baviti.
Pojasnite ovaj momenat u€esnicima i imajte spremnu
ideju «slamke spasa», za slu€aj da svih pet ideja budu
neodrzive ili da u€esnici naidju na probleme
(Proizvodnja parfimisanih sveca je obrazac vezbe koju
treba primeniti u takvim slu¢ajevima).

Vodite evidenciju o sastavu grupa koje ucestvuju u ovoj
aktivnosti, tako da isti timovi mogu da budu pregrupisani
za aktivnost planiranja poslovanja (Lekcija 6).



ANALIZA TRZISTA

Lekcija — Analiza trzista

V 4

Ciljevi
ucenja:

Vreme predavanja:

Pitanja i
vezbe:

Zadatak:

Po zavrSetku predavanja u€esnici ¢e moci da:

@ daizvrSe analizu trzista kako bi potvrdili izvodljivost
svoje poslovne ideje

90 minuta

o Ispitivanje trzista.

© Popunjavanje informativnih praznina u analizi trzista.
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ANALIZA TRZISTA

Uvod

Analiza
trzista

28

Najvazniji korak u odredjivanju izvodljivosti poslovne
ideje jeste analiza trzista. Uspeh neke poslovne
delatnosti u velikoj meri zavisi od toga da li je dobro
utvrdjen trzisni cil].

Da bi se ustanovilo da li postoji trziSte za poslovnu

ideju, neophodno je znati ko su potencijalni kupci, kakve
su njihove potrebe i koju ¢enu mogu sebi da priuste da
plate za robu i usluge koje im se nude. Takodje bi moglo
biti od koristi uvodjenje konCepta «4 P» — product, price,
place and promotion (proizvod, ¢ena, mesto i promocija)
da bi se mladim ljudima pomoglo da identifikuju
informacije koje treba da budu prikupljene za analizu
trzista (videti objasnjenje izlozeno u Lekciji 6). Stru¢njaci
za marketing svoje klijente obi¢no klasifikuju prema
sledec¢eim pojedina¢nim karakteristikama:

@ Pol j uzrast — kupovne navike muskaraca, Zena,
dece, mladih i odraslih su razlicite;

© Zarada i zanimanje — i jedno i drugo su pokazatelji
prioriteta i kupovne modi klijenta;

© Porodicni status - kupovne navike porodice su
drugacije od navika samaca.

MozZete pomenuti da u vecini zemalja pribliZzno 20
procenata kupaca kupuje 80% proizvoda/usluga neke
firme. To znadi da ¢e vecina klijenata da kupi svega
preostalih 20 procenata proizvoda ili usluga.



Aktivnost

Postoje razli¢ita nastavna sredstva koja mogu da
pomognu mladima da shvate Sta znaci «ispitivanje
trzisSta». Mozete da odaberete neko od sredstava koja
se koriste u vasoj zemlji (koja su razvijena od strane
agencija za podrsku preduzecéima, privrednih komora,
banaka ili institucija za mikro-kredite), ili da primenite
neko od vezbanja iz priru€nika (Ispitivanje trzista i
Proizvodnja parfimisanih sveca).

Podelite u¢esnike u male grupe, od kojih svaka ima
jednu od «najboljih poslovnih ideja» razvijenih na
prethodnom predavanju.

Do sada, u€esnici «znaju kako (know-how)» da istrazuju
informacije, imaju mrezu kontakata kojoj treba da
pristupe, i imaju niz sredstava za istrazivanje (telefon i
poslovni adresar, spisak korisnih kontakata itd.). Ova
sredstva mogu da se koriste za kompletiranje
informacija prikupljenih u zadatku sa prethodnog
predavanja (videti aktivnost Ispitivanje trzista).

Vezbanje u grupama uc€esnicima daje mogucénost da
vezbaju niz vestina (npr. istrazivanje, prikupljanje i
organizovanje informacija, timski rad, pregovaranje,
upravljanje vremenom). Takodje bi trebalo da predlozite
da ucesnici zabeleze nalaze svojih istrazivanja, posto
¢e oni biti od koristi na kasnijim predavanjima.

Tokom analize trziSta, svakako ce biti potrebno da
u€esnici preformulidu ili preCiste svoje poslovne ideje. U
ovoj fazi je sasvim uobicajeno da se eliminisu ideje za
koje nema trzista i da se teziSte stavi na one koje imaju
Sansu da vode uspesnom poslovanju.

Treba da istaknete da je u ovoj fazi bolje otkriti da je
neka ideja neodrziva, nego investirati vreme i novac da
bi se proizvelo nesto Sto nece moci da se prodaje.
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Zadatak

S obzirom na veliki raspon prikupljenih informacija,
potrebno je da u€esnike podstakente da:

@ nastave sa radom na analizi trZista nakon ovog
predavanja u okviru obuke, i, u slu¢aju nedostatka
vremena, da prednost daju informacijama koje se
odnose na klijente, konkurendiju i izradu budZeta;

© Ukoliko je moguce, razgovarajte o pojedinim
komponentama ispitivanja trziSta sa poslovnim i
tehni¢kim struénjacima.




SREDSTVA

Lekcija ’. — Sredstva

Ciljevi
ucenja:

Vreme predavanja:

Pitanja i
vezbe:

Zadatak:

Na kraju ovog predavanja u€esnici ¢e moci da:

® identifikuju sredstva neophodna za vodjenje
poslovne delatnosti;

® pripreme analizu troSkova za zapoc€injanje biznisa i
finansijski izvestaj.

120 minuta

0 Upravljanje ljudskim resursima.

9 Pocetni troskovi i finansijski izvestaj.

Finalizacija poCetnih troskova i bilans poslovanja
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SREDSTVA

Uvod

Regrutovanje
ljudskih resursa

Istrazivanje trziSta daje prili€éno dobru predstavu o
sredstvima — ulaznim, kao $to su materijal, oprema,
radna snaga i gotovinski kapital — koja su neophodna
jednoj firmi za obavljanje njene delatnosti.

Jedna od prvih odluka koje moraju da budu donete
odnosi se na zadatke koje mladi preduzima¢ moze sam
da obavi, i one za koje je potrebna podr8ka sa strane.

Drugim re€ima, neophodno je identifikovati najvaznije
zadatke — na primer, nabavka materijala, vodjenje
evidencije o prodaji, distribuciji itd. — i uskladiti ih sa
nadleznostima vlasnika firme.

Treba da podstaknete u€esnike da konstatuju da su
poslovi brojni, i da nije uvek moguce da ih neko sam
obavlja. Kad je neophodna pomo¢ sa strane, potrebno
je proceniti da li to zahteva angazovanje radnika (sa
punim radnim vremenom, ili honorarno) ili da li je
moguce izbeci takvu podrsku. Kriterijumi koji treba da
se primenjuju u donoSenju odluke o tome da li treba ili
ne regrutovati zaposlene su sledeci:

o rekurentnost (u€estanost) poslova;

9 zahtevi radnog zakonodavstva; |

9 troSkovi zarada.




Aktivnost

/4
.

Jedan primer grupne aktivnosti koja moze da pomogne
u€esnicima da usklade poslovne zadatke sa svojim
sopstvenim stru¢nim sposobnostima naveden je u
priru¢niku (Uskladjivanje poslovnih zadataka i stru¢nih
sposobnosti).

Kad grupa jednom identifikuje sve zadatke koje zahteva
obavljanje nekog posla, svaki ¢lan ¢e da oceni svoje
sopstvene sposobnosti za obavljanje takvih zadataka.
Svaki tim ¢e morati da odlugi:

0 za koju funkciju (koje funkcije) svaki ¢lan ima vise
kompetencija;

@) koliko on/ona treba da bude placen; i

9 Sta treba preduzeti da bi se pokrio posao koji niko
u timu ne moZe da radi.

Pre ove aktivnosti, trebalo bi da prikupite osnovne
informacije o radnom zakonodavstvu koje ¢e tokom
vezbanja biti podeljene u€esnicima. Kao alternativa,
mozete da ukazete na najadekvatniji lokalni izvor
informacija (organizacije poslodavaca, sluzba za
zapoSsljavanje, sindikati, itd.) gde takve informacije
mogu da se dobiju.

Podsetite uCesnike da postoje radni standardi kojih se
treba pridrzavati. U tom smislu, mozete ili da
distribuirate materijal koji je lokalno dostupan o pravima
radnika, ili da ukazete na medjunarodne standarde
izlozene u Odeljku 4.1.
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PRAVA U VEZI SA RADOM Odeljak 4.1

£ AN
g{f]_()% Medjunarodna organizacija rada je specijalizovana agencija
AN

7 -

V Ujedinjenih nacija koja promoviSe socijalnu pravdu i
¥4 medjunarodno priznata ljudska i radni¢ka prava.

MOR je osnovan 1919. g, i formuliSe medjunarodne standarde rada u vidu
Konvendija i Preporuka, koji propisuju minimalne standarde odnosnih radnickih
prava: slobodno udruzivanje, pravo na organizovanje, kolektivno pregovaranje,
ukidanje prinudnog rada, jednake mogucnosti i tretman, i ostale standarde koji
reguliSu uslove u ¢elokupnom spektru pitanja u vezi sa radom.

Minimalni uzrast za rad i zabrana rada dece:
Minimalni uzrast za pristup zapoS$ljavanju ne sme biti ispod uzrasta zavrSetka

obaveznog Skolovanja. Postoje posebne odredbe za neodloZno ukidanje
najgorih oblika rada dece (ropstvo, prostitucija, trafiking, itd.). Ovakva zabrana
se odnosi na svu decu uzrasta ispod 18 godina.

Jednakost | nediskriminacija:
Podrazumeva zabranu diskriminacije u pristupu zaposljavanju, obuci i ostalim

uslovima zapo$ljavanja po osnovu rase, boje, pola, religije, politickog misljenja,
nacionalne pripadnosti ili socijalnog porekla. Cilj je promovisanje jednakih
mogucnosti i tretiranja i jednakih zarada i benefiCija za rad podjednake
vrednosti.

Prinudni rad:
Ovi standardi zabranjuju iskoriS¢avanje bilo kog oblika prinudnog i obaveznog

rada kao sredstva politicke prinude ili vaspitanja, i kaznjavanje zbog izrazavanja
politickih stavova, radne discipline, kao i kaznjavanje zbog uc¢esca u Strajkovima
i diskriminaciju.

Pravo na organizovanije i kolektivho pregovaranje:

Ovaj skup standarda predvidja pravo svih radnika i poslodavaca na osnivanje i
¢lanstvo u organiazcijama po sopstvenom izboru, zastitu protiv diskriminacije
uperene protiv sindikata i unapredjenje kolektivhog pregovaranja.

Zdravlje i bezbednost na radu:
Svaka firma ima zakonsku odgovornost u pogledu obezbedjenja zdravlja i

bezbednosti zaposlenih i drugih lica i zastite zivotne sredine. Ove duznosti
ukljuéuju i obezbedjenje da radno mesto ispunjava minimalne standarde
udobnosti i CistocCe i prijavljivanje ozbiljnih povreda, bolesti ili opasnih nesrec¢a
relevantnim organima (Inspekciji rada i organima za zastitu zdravlja).

Izvor: www.ilo.org/standards/index.htm
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Finansiranje

Forma
poslovanja

/
.

Mnogi miladi preduzetni€i ne ulazu dovoljno napora u
finansijsko planiranje, uvereni da nece biti teSkoéa u
podizanju dodatnih sredstava ukoliko dobro posluju ili
ukoliko je ideja dobra. Medjutim, vec¢ina novih firmi
zahteva viSe novca nego $to je prvobitno planirano.

Prvi korak u finansijskom planiranju jeste odredjivanje
troSkova otvaranja firme. To su jednokratni troSkovi za
zapocinjanje poslovne delatnosti (oprema, namesta;j,
zalihe, renoviranje, dozvole, i ostale administativne i
zakonske takse). TroSkovi koji nastanu nakon otvaranja
firme poznati su kao troSkovi poslovanja.

Odabrana forma poslovanja preduzeéa moze da utiCe
na troSkove otvaranja firme i troSkove poslovanja. Na
primer, loSe odabrana struktura poslovanja moze da ima
za posledicu izlaganje nepotrebnim troSkovima, teSkoce
u poslovaniju ili nepotrebne dazbine tokom
funkcionisanja firme.

Trebalo bi da rezimirate klju¢ne faktore koji treba da
budu razmotreni pri izboru strukture poslovanja. To su:

broj lica sa u¢es¢em u firmi;
uloga svakog partnera u firmi i moguénost istupanja
iz preduzeca;

®  potrebna finansijska sredstva.

Da biste mladim ljudima pomogli da razumeju
karakteristike razli¢itih oblika firmi, mozete da navedete
primere dostupne u vasoj zemlji, ili da se oslonite na
primere izlozene u Odeljku 4.2. Ove informacije, po
pravilu, pruzaju privredne komore, ministarstvo trgovine
ili agencije za razvoj preduzeca.
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Podsetite u€esnike na to da je, da bi postali legalni
vlasnici firme, potrebno da budu punoletni (tj. da
imaju zakonsku sposobnost da zaklju€uju ugovore).
Po pravilu, zakonska sposobnost zaklju€enja
ugovora se sti¢e sa 18 godina, ali u nekim zemljama
punoletstvo se sti¢e ranije, a u drugima kasnije.

STRUKTURA PREDUZECA Odeljak 4.2.

Pojedinaéno vilasnistvo

U ovakvoj formi, pojedinac je vlasnik preduze¢a u celosti. Osnovna prednost
sastoji se u tome $to profit od poslovanja pripada viasniku. Nedostatak je to $to
je vlasnik liéno odgovoran za sve dugove i obaveze.

Partnerstvo

Dvoje ili viSe partnera dele vlasnistvo nad preduzeéem. Glavna prednost je to Sto
se troSkovi i prihod dele u skladu sa ugovorom izmedju partnera. Nedostatak
partnerstva sastoji se u tome Sto je svaki od partnera licno odgovoran za sve
dugove i odgovornosti preduzeéa.

Drustvo sa ograni¢enom odgovornoscu

Drustvo sa ograni¢enom odgovornoscu je preduzece u kome €lanovi u€estvuju u
upravljanju preduze¢em po osnovu udela koje poseduju. Prednost ovakvog
oblika privrednog drustva sastoji se u tome Sto su njegovi Clanovi zasticeni od
licne odgovornosti za dugove preduzeca koji prelaze iznos njihovih udela. Glavni
nedostatak se odnosi na strikine zakonske zahteve za ovakve vrste preduzeca.

Kooperacije

Kooperacija je udruzenje lica koja zajednicki obavljaju privrednu delatnost radi
postizanja zajednicke koristi. To je pravno lice koje poseduju i kontroliSu njegovi
¢lanovi. Clanstvo je otvorenog tipa, $to znagdi da svako ko zadovoljava odredjene
zahteve moze da se pridruzi. Ekonomska dobit se distribuira proporc¢ionalno, u
skladu sa udelima svakog ¢lana. U nekim zemljama, kooperacije dobijaju
stimualcije, uklju€ujuéi nize takse za registraciju.
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Bilans
poslovanja

Aktivnost

/
.

Nakon osvajanja proizvodnog procesa, sledeéi korak je
razumevanje planiranja budzeta — tj. obraCunavanje
svih troSkova koji ¢e biti obuhvaceni realizacijom
poslovnih aktivnosti i projekcija dobiti od obavljanja
poslovne delatnosti.

Modeli koje koriste lokalne agencije za razvoj
preduzeca, privredne komore, banke ili institucije za
mikro-kredite mogu da se koriste kao sredstva u obuci
za vodjenje aktivnosti u vezi sa bilansom poslovanja.
Kao alternativa, mozete da koristite aktivnosti
obezbedjene u priruniku (Zapocinjanje biznisa i
finansijski izve$taji ili Novogodisnji dobrotvorni bal).

Adekvatno sredstvo za upoznavanje mladih sa
planiranjem budzeta treba, u najmanju ruku, da zahteva
od njih prikupljanje informacija o:

licen€ama, registraciji i dozvolama;

® izgradnji i renoviranjima;

® inventaru i opremi;

® naknadama za angazovanje i osiguranju;

® rashodima u poslovanju (zakup, komunalne usluge,
zarade, zalihe, amortizacija, rezijski troSkovi itd.);

e otvaranje inventara;

porezi.

Takodje treba da proverite da li gore navedeno moze biti
pribavljeno na jednostavan nacin od lokalnih kancelarija
ili centara za resurse, ili je potrebno dostaviti upit drugim
institu¢ijama.

Ucesnike treba upozoriti na opasnost od poslovanja u
domenu neformalne ekonomije (npr. izbegavanje
placanja poreza i taksi za registraciju, zapoS$ljavanje
ljudi bez ugovora ili socijalnog osiguranja). Odeljak 4.3.
definiSe neformalnu ekonomiju i njene nedostatke,
dugoro&no posmatrano.
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NEFORMALNA EKONOMIJA Odeljak 4.3

Neformalna ekonomija obuhvata sve privredne aktivnosti od strane radnika ili
privrednih jedini€a koje — po zakonu ili u praksi — nisu u dovoljnoj meri pokrivene
formalnim aranZmanima.

Neformalna ekonomija moze zaista da obezbedi mogucénosti za sticanje zarade za
one koji bi inace bili bez sredstava za Zivot, medjutim, Steta po preduzeca, radnike i
zajednicu je velika. Nedostaci su sledeci:

» nepostovanje zakona i propisa;

- neplacanje doprinosa u korist drzavnih prihoda zbog izbegavanja poreza;

- nelojalna konkurencija formalnim preduze¢ima kroz izbegavanje troSkova
poslovanja koji se odnose na registraciju i propise;

- niska produktivnost, tj. doprinos zapoSljavanju je veci od doprinosa na¢ionalnom
proizvodu date drzave.

Zaradnike, «xneformalan» status znadi:

« nepostojanje zastite u smislu radnog zakonodavstva i soCijalne zastite;

« Ceste sluCajeve nemogucnosti koriS¢enja, ostvarenja ili zastite njihovih prava na
radu;

« rad u malim ili nedefinisanim radnim mestima, u nebezbednim i nezdravim radnim
uslovima, sa niskim nivoom struéne sposobnosti i produktivnosti, niskim i
neredovnim prihodima, bez pristupa obuci i tehnologiji;

» suoCavanje sa preprekama u organizovanju i efikasnom predstavljanju pred
poslodavéima i drzavnim organima;

« isklju€enostili ogranicen pristup javnoj infrastrukturii beneficijama.

Zadatak Pri kraju ovog predavanja, potrebno je da uvedete
pojam «planiranje poslovanja». Posto je vecina
aktivnosti radionice sredstvo za izradu biznis plana,
ucesnici treba da vode beleske o procesu kako bi
mogli da ga reprodukuju samostalno.

Treba da podsticete uCesnike da zavrse i revidiraju,
izmedju predavanja i uz pomo¢ svojih sredstava putem
mreze, svoj rad na po¢etnim troSkovima zapocinjanja
biznisa i bilansu poslovanja.
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FINANSIRANJE

Ciljevi
ucenja:

Vreme predavanja:

Pitanja i
vezbe:

Zadatak:

Na kraju predavanja u€esnici ¢e moci da:
@ identifikuju izvore finansiranja;

® pregovaraju i upravljaju sredstvima.

120 minuta

o «Mozdana bura» o izvorima finansiranja.

9 Pregovaranje i upravljanje aranZmanima i
sredstvima.

Nema ga.




FINANSIRANJE

Uvod

|zvori
finansiranja

Aktivnhost

Neposredno nakon $to mladi ljudi steknu znanje o
troSkovima zapocinjanja poslovne delatnosti i bilansu
poslovanja, neizbezno ¢e poceti da razmisljaju o
sredstvima i izvorima finansiranja.

Finansijska sredstva mogu da poti€u iz viSe izvora —
zajmovi od banaka, li¢na ustedjevina, komercijalni
krediti i sli¢no — ali sva ova sredstva nisu lako dostupna
mladim ljudima koji po pravilu ne poseduju prethodno
iskustvo sa kreditima, ve¢ ogranic¢eno iskustvo u radu i
poslovanju. Za mnoge od njih, najbolji izvor finansiranja
mogu da budu liéne ustedjevine i neformalni izvori
(zajam od porodice i prijatelja).

MozZete da koristite informacije o finansiranju dostupne
u vasoj zemlji za razvoj sredstva za obuku na ovu temu,
ili, kao alternativa, mozete da prilagodite spisak izvora
finansiranja izloZzen u Odeljku 5.1.

Koristite ovaj spisak kao iniijator «<mozdane bure,
kako biste pomogli u€esnicima da razmi$ljaju o
«dobrim» i «loSim» karakteristikama svakog od
finansijskih izvora.




IZVORI FINANSIRANJA Odeljak 5.1.

Liéne ustedjevine

UStedjevina je najuobiCajeniji izvor za zapoc€injanje biznisa. Banke Cesto
preporucuju li€ne investicije, posto nova firma ima manje Sanse da dobije zajam,
osim ako vlasnik nije spreman da investira svoja sopstvena sredstva. Li¢na
investicija u biznis ukazuje na prihvatanje obaveze od strane vlasnika.

Odabir poslovnog partnera

Moguce je postizanje sporazumai ili ulazak u partnerstvo sa drugim licima ili firmama
koji mogu da obezbede finansijsku podrsku u vidu gotovine, kapitala, opreme i
kredita.

Neformalno finansiranje

Porodic¢a, prijatelji i organizacije u okviru zajednice predstavljaju primere neformalnih
sredstava finansiranja. Organizacije u okviru zajedni¢e takodje mogu da pomognu u
pripremi finansijskih izvestaja i obezbedjenju knjigovodstvenih usluga, besplatne
pravne pomocii uklju€enja u mrezu.

Komercijalniitrgovinski krediti

Komer¢ijalni ili trgovinski kredit moze takodje da se Koristi za rad firme. On ukljucuje
dobavljate koji isporuCuju robu i pruzaju usluge pre dobijanja placanja. U
Stamparstvu, na primer, moguce je ugovoriti sa dobavljatem papira rok placanja od
30 dana, tako da nova firma moze da plati robu iz prihoda ostvarenog kroz promet.

Zajmoviza mala preduzeéa

Moguénost dobijanja zajma za mala preduzeéa pociva na solventnosti koju Cini «Pet
C» kreditne sposobnosti — ¢haracter, Cash flow, Collateral, Capital and ¢onditions (tip,
gotovinski tok, kolateralno jemstvo, kapital i uslovi). Pocetnici imaju manju
verovatnoc¢u da dobiju takve zajmove nego razradjene firme, posto su ove druge
manje «rizicne». Sa druge strane, postoje banke i institucije za mikro-kredite koje
novac daju na zajam isklju¢ivo novoosnovanim firmama, €esto koristeéi prednosti
sistema garancijaza promociju razvoja malih preduzeca.

Poslovniinkubatori

Poslovni inkubatori obezbedjuju bez naknade preduzec¢ima koja zapoc€inju svoj rad
poslovnu i upravljaCku pomoé¢, prostor i ostale usluge podrske. Obi¢no ih vode
agencije za privredni razvoj ili lokalni organi vlasti, a opsti cilj im je unapredjenje rada
preduzeca u posebnim podsektorima.
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Sredstva za
pregovaranje

Aktivnhost

Vecini mladih ljudi je potrebna pomo¢ za obavljanje
viSestrukih zadataka u vodjenju nove firme. Postoji viSe
specijalizovanih institucija (npr. sluzba za savetovanje
preduzeca, bankarska i kreditna unija, udruzenja
knjigovodja, organizacije poslodavaca) koje obezbedjuju
podr§ku novim preduzetnicima. Na primer, moze biti
dobra ideja uc€lanjenje u neku organizaciju poslodavaca,
kako bi mladi preduzetni€i bili u Zizi privrednih zbivanja i
imali pristup uslugama ovih organizacija.

Sredstva za pregovaranje — novac, klijenti, kadrovi i
informacije — predstavljaju bitan aspekat biznisa.
Pregovaranje je legitiman nacin na koji dve strane mogu
da postignu dogovor na obostrano zadovoljstvo na
pravednim osnovama. Vestine pregovaranja, kao i sve
druge vestine, mogu se nauciti, dok se umesnost stie
isklju€ivo kroz praksu.

Da biste u€esnicima pomogli u vezbanju vestina
pregovaranja, mozete da odaberete jednu ili dve grupe
vezbanja dostupnih u priru¢niku. Pregovori za
zaklju€enje posla je aktivhost usmerena na prodaju, dok
je vezbanje Trouglovi fokusirano viSe na timski rad i
strategije pregovaranja.

Razgovor koji sledi nakon ovih vezbanja moze da pruzi
priliku da se u€esnicima pomogne da identifikuju
uspesne strategije pregovaranja, naCine unapredjenja
svojih vestina i nacine postupanja u slu€ajevima
neeti¢ne prakse.




Sredstva za
upravljanje

Aktivnost

Sredstva za upravljanje podrazumevaju planiranje i
organizovanje prihoda i rashoda. To je kompleksan skup
zadataka, posebno za mlade ljude koji mogu da imaju
ogranic¢eno iskustvo u radu sa novéem.

Postoji viSe sredstava obuke za vezbanje upravljanja
sredstvima. Rezultati uCenja kada je re¢ o aktivnosti
Podmirivanje troSkova iz priru¢nika prelaze okvire
upravljanja rashodima i oslanjaju se na kompleksnije
preduzetni¢ke vestine, kao Sto su postavljanje ciljeva,
preuzimanje rizika, timski rad, reSavanje problema i
donoSenje odluka.

Aktivnost se sastoji od dodeljivanja fiksnog godi$njeg
prihoda svakoj grupi koja ¢e da igra ulogu domacinstva.
Ovaj prihod treba da bude iskoriS¢en za postizanje
cilieva domacinstva kao i zadovoljenje njegovih dnevnih
potreba. Grupe treba da odaberu karti¢u troSkova
zivota i poresku karticu za nepredvidjene slucajeve.
Svaka grupa pocinje sa bankovnim saldom od 1500
jedinica valute i ne moze da prekoraci ovaj saldo.
Domacinstva mogu da podnesu zahtev za odobrenje
kratkoro¢nih zajmova uz pla¢anje kamate i
administrativnih taksi. Ova aktivnost takodje zahteva:

® pripremu karti¢a troSkova zivota, poreskih karti¢a i
jedini¢a valute, kao i dijagram sa primerima ciljeva
domacdinstva;

® izbor u€esnika koji ¢e da igraju uloge blagajnika,
sluzbenika poreske uprave i sluzbenika kreditnog
odeljenja;

@ organizovanje najvise tri grupe;

® obezbedjenje digitrona, papira, hemijskih i grafitnih
olovaka.




FINANSIRANJE

Ovo vezbanje ima dva glavna nedostatka: kao prvo,
oduzima vecéi deo predavanja, a, kao drugo, od vas
zahteva da razvrstate greSke koje ¢e u€esnici
najverovatnije da naprave, od kojih je najuCestanija los
izbor. Treba da podstaknete uesnike da koriste pauzu
na kraju predavanja za razmisljanje o tome Sta su mogli
da urade drugadije.

Za dobijanje bolje predstave o vremenu potrebnom za
vezbanje i svodjenje teSkoca na minimum, trebalo bi da
i vi sami vezbate ovu aktivnost.




PLANIRANJE POSLOVANJA

Lekcija b — Planiranje poslovanja

Ciljevi
ucenja:

Vreme predavanja:

Pitanja i
vezbe:

Zadatak:

Na kraju ovog predavanja u€esnici ¢e moci da:

@ pripreme biznis plan.

120 minuta

o Izrada plana marketinga.

9 Izrada finansijskog plana.

Nema ga



PLANIRANJE POSLOVANJA

Uvod

Planiranje
poslovanja

Aktivnost

Biznis plan je dokument koji formuliSe i) svrhu i Ciljeve
firme, i ii) predlog za investicije koji treba da bude
podnet finansijskim instituc¢ijama i investitorima.

Biznis plan je operativno sredstvo za planiranje nacina
na koji ljudska, tehnicka i finansijska sredstva mogu da
se koriste u poslovanju na najbolji nacin. Po pravilu,
ovaj dokument se priprema nakon donoSenja odluke o
osnivanju firme, a pre samog osnivanja preduzeca.

Porebno je da naglasite u€esnicima da su neke od
komponenata biznis plana ve¢ pripremljene tokom
prethodnih aktivnosti. Zadatak koji je preostao jeste
logi¢no i strukturno organizovanje informacija.

Predlazemo da se lekcija podeli na dva dela: prvi deo
Ce sluziti za reogranizaciju prethodnog rada, dok ¢e
drugi deo biti koriS¢en za izradu marketindkog i
finansijskog plana.

Da biste dobili ideju o tome kako pripremiti biznis plan,
mozete da prikupite modele koje obi¢no pripremaju
lokalne agencije za razvoj preduzeca i kreditne
institucije. Kao alternativa, mozete da koristite obrazac
iz prirucnika u kome su nabrojani naslovi i sadrzaj
standardnog biznis plana. Iste grupe koje su analizirale
informacije u vezi sa poslovnim idejama u Lekciji 2
trebalo bi ponovo okupiti za izradu nacrta biznis plana.




Marketing

Aktivnost

Marketing se Cesto izjednaCava sa strategijama prodaje
(kako prodati proizvod koji ve¢ postoji). Naprotiv, razvoj
marketindke strategije pocinje od otkri¢a Sta potencijalni
klijenti Zzele i obezbedjenja da se takva roba proizvede
(ili pruze takve usluge) na nacin koji odgovara
potrebama klijenata.

Najvaznije odlike marketinga su rezimirane u konceptu
mesSavine marketinga poznate kao «&etiri P» (proizvod,
cena, mesto i promodija).

Ucesnici treba da postanu svesni da nije moguca
finalizacija biznis plana bez davanja odgovora na
sledeca pitanja:

® Sta je proizvod ili usluga i koje potrebe klijenta
zadovoljava?

® Koliko su potencijalni kupéi spremni da plate?

@ Koje druge faktore treba razmotriti u formiranju cene?
(Podsetite u¢esnike da takodje moraju da obracunaju
profit koji ¢e biti ostvaren iz poslovne delatnosti).

® Koje je najboje «mesto» za firmu koja treba da bude
osnovana i koji je metod promocije najbolji da bi se
doslo do klijenata? (Podsetite u€esnike da mesto
takodje uklju€uje pristup komunikacionim mrezama,
dobavlja¢ima i drugim uslugama).

Da biste u¢esnicima pomogli u vezZbanju osnovnog
koncepta marketinga, mozZete da planirate svoju
sopstvenu aktivnost za grupu, po uzoru na onu koja je
dostupna u priru¢niku (Marketing). Ova aktivnost sastoji
se od planiranja, projekcije budzeta i marketinga neke
javne manifestacije. Kad rad po grupama bude zavr$en,
trebalo bi da razgovarate sa svim ucesnicima koje
promotivne aktivnosti imaju viSe izgleda da budu
uspesne, i na koji na€in moze da se izmeri stepen
zadovoljstva klijenta.




PLANIRANJE POSLOVANJA

Finansijski plan

Aktivnost

Znacajan deo biznis plana posvecen je finansijama.
Finansijski odeljak biznis plana opisuje i) kapital koji ¢e
biti potreban za zapocinjanje biznisa, ii) nacin na koji ¢e
poslovna delatnost ubuduce biti finansirana, i iii)
projekgiju rezultata poslovanja.

Teme koje se odnose na izvestaje o troSkovima,
formiranju cena i bilans poslovanja veé su razmatrane
na prethodnim predavanjima. Da bi finalizovali
finansijski plan, u€esnici treba da i) izracunaju obim
prometa potreban za pokri¢e troSkova (podmirivanje
troSkova), ii) da odrede tok finansijskih sredstava
neophodnih za pokretanje i vodjenje firme (gotovinski
tok), i iii) pripreme bilans stanja. Zbog svoje
kompleksnosti, ove aktivnosti se obi¢no obavljaju uz
pomo¢ stru€njaka. Bitno je ista¢i da mladi u€esnici treba
da razumeju ove koncepte, iako se od njih ne trazi da
sve sami pripreme. Za ove potrebe, mozete da zamolite
lokalnog poslovnog €oveka ili sluzbenika banke da
ucestvuje na ovom predavanju. Ovi struénjaci mogu da
obezbede u€esnicima modele, primere i savete.

Da biste u€esnicima pomogli da zavrse finansijski deo
svog biznis plana, takodje mozete da koristite model
Izrada finansijskog plana.

Ukoliko ste u prilici da obezbedite prisustvo stru¢njaka
sa strane, takodje mozete da razmotrite mogucnost
produzetka trajanja predavanja, da biste obezbedili
uCesni¢ima da razgovaraju sa njima o svojim nacrtima
biznis planova.




Zavrsne
napomene

Na kraju ove radionice, trebalo bi da date u€esnicima
izvesno vreme da organizuju sve informacije prikupljene
tokom trajanja radioniCe i da zavr$e svoje biznis
planove.

Ukoliko se tokom trajanja radionice jave dobre poslovne
ideje, podstaknite u€esnike da pripreme biznis plan za
svaku od ovih ideja. Ovi planovi mogu da budu
dostavljeni predstavnicima finansijskih institutcija radi
davanja komentara, povratne informacije ili na
razmatranje.

Dobra aktivnost za kraj radioni¢e je organizovanje
perioda prakse za uCesnike u lokalnim preduzec¢ima. To
¢e im dati priliku da posmatraju iskusne preduzetnike u
njihovom svakodnevnom radu i da primene ono &to su
naudili tokom trajanja radionce.







PRIRUCNIK




PREDUZETNICKE VESTINE

Prirucnik , — Preduzetnicke vestine

Aktivnost 1

PrObijanje Ieda - o Razmislite o svim faktorima koji odvrac¢aju

razbijanje mitova potencijalne mlade preduzetnike od osnivanja
v o . sopstvene firme. Zabelezite dva faktora koje

o ZapOCIr\janjU smatrate najvaznijim.

biznisa @) Intenzivno diskutujte sa vasim kolegama —

ucesnicima i organizujte sve odgovore u
kategorije (na primer «novac», «vremey,
«porodicay, itd.

Za izvr8enje ovog zadatka imate na raspolaganju
15 minuta.




Aktivnost 2

Redite redi Zajedno sa partnerom razmisljajte o terminima
samozaposljavanje, preduzetnik i preduzece, a
zatim:

o Navedite dva dobro poznata preduzeca u vasoj
zajednici i ukratko opiSite njihove aktivnosti u
jednoj recenici.

9 Navedite najmanje tri aktivnosti u sferi

samozapoSljavanja i na Sta se one odnose.

9 Navedite tri Cuvena biznismena i ukratko opisite
njihove aktivnosti.

Za izvr8enje ovog zadatka imate na raspolaganju
15 minuta.




PREDUZETNICKE VESTINE

Aktivnost 3(a)

Hajde da ih o
bodujemo

(2]

Koristeéi dati sistem oc€enjivanja, oCenite svoje
vestine u koloni «Ja».

Zamolite drugu osobu koja vas dobro poznaje
da takodje rangira vase vestine u drugoj koloni.
Mozda Cete Zeleti da razmisljate o o€enama
koje su vam drugi dali.



o Ovo je jedna od mojih jacih strana;

@ Ovo je oblast u kojoj bih mogao ubuduée da se razvijam;

9 Ovo je jedna od mojih slabih tacaka. U ovoj oblasti moram jo$ da radim da bih

bio bolji.

@ Nisam siguran — potrebno je jo$ da saznam.

1. Trazenje i koriS§¢enje moguénosti

Preduzimanje inicijative

Kreativnost

Ucenje na greSkama

Efikasno planiranje

Preuzimanje odgovornosti

N ol jwDn

Efikasno povezivanje u
mrezu

®

Kriticko rasudjivanje u pogledu rizika

9. ReSavanje konflikata

10. Samopouzdanje | samouverenost

11. Sposobnost proene sopstvenih
rezultata

12. Istrajnost

13. Vestina pregovaranja

14. Fleksibilnost

koji treba da budu obavljeni

15. Uskladjivanje sposobnosti i zadataka

16. Sposobnost traZzenja saveta




PREDUZETNICKE VESTINE

Aktivnost 3(b)

Da II ste Spremni 0 Odgovorite na sledeca pitanja sa
za poduhvat? DA, NE, NE ZNAM
1. Dalli volite da sami donosite sopstvene odluke?
2. Dali volite takmicenje?
3. Da li posedujete samodis€iplinu?
4. Da li planirate unapred i obavljate stvari na vreme?
5. Dalli prihvatate savete drugih ljudi?
6. Da li ste prilagodljivi?
7. Dalli ste spremni da radite prekovremeeno, tokom vikenda | za
vreme praznika?
8. Da liimate veliku psihi¢ku i emocionalnu energiju?
9. Dalli znate koje sposobnosti i stru€ne oblasti su presudne za uspeh
vasSeg projekta? Da li posedujete te vestine?
10. Da li vasa ideja na efikasan nacin koristi vase vestine i sposobnosti?
11. Da li znate kako da dodjete do drugih koji poseduju struénost koju
vi nemate?
12. Da li vas projekat ispunjava Ciljeve vase karijere?
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@ Zamolite prijatelja ili ¢lana porodice da
proveri vase odgovore da biste videli
da li vas vide u istom svetlu u kome vi
sebe vidite.

@ Pazljivo razmotrite «ne» odgovore i
razmislite o tome kako mozete da ih
pretvorite u «da.




Aktivnost 3(c)

Test Test samoocenjivanja vise odgovara mladim ljudima

koji rade ili ve¢ imaju izvesno radno iskustvo, dok su
prethodna dva podesnija za studente.

samoocCenjivanja

MOLIMO DA NA SVAKO PITANJE DATE SAMO JEDAN ODGOVOR
DEOA

1. Kada bih morao da radim 70 sati nedeljno, ja bih

Gundjao i zalio se

Radio, ako bih morao

Govorio ljudima da je to bila laka nedelja

Razboleo se od stresa i isCrpljenosti

miolOo W >

Ne znam

2.  Sta ste spremni da preduzmete za zapoginjanje biznisa?

Uzeo neplaéeno odsustvo

Preduzeo finansijski rizik

Stavio pod hipoteku porodi¢nu kuéu

Sve gore navedeno

mi oo W >

Ne znam

3. Kada biste nazvali dve stotine potencijalnih klijenata i svaki put bili odbijeni, Sta
biste radili?

Nazvao drugih dve stotine

Pokusao da privu¢em klijente koristeci druge metode

Kupio mobilni telefon

Zamolio nekog drugog da obavi telefonske pozive umesto mene

miolOo W >

Ne znam




PREDUZETNICKE VESTINE

4.

Kad biste primetili nesto Sto bi moglo da poveca efikasnost vaSeg radnog mesta,
da li biste:

Rekli svojim prijateljima kako ste sjajni

Saopétili svoje ideje svom neposrednom rukovodiocu

Nastavili dalje i sami napravili promene

Uzeli predah dok ideja ne nestane

m o 0o W »

Ne znam

Kako biste sebe opisali?

Optimista i entuzijasta

Oprezan i rezervisan

Pricljiv i prijatan

Opusten i ne suviSe preduzimljiv

m o o W, »

Ne znam

Pre nego $to vam odobri zajam, banka trazi da sacinite biznis
plan. Vi ¢ete...

Oti¢i u drugu banku

Traziti novac koji vam je potreban od porodice

Istraziti konkurenciju i potencijal trziSta

Staviti porodi¢nu kuéu pod hipoteku

Ne znam

m O[O w|>»




7. Upravo ste dobili ideju za biznis — Sta Cete prvo da
ucinite?

Istaknuti tablu na vasa vrata

Poceti da reklamirate proizvod

Istraziti potencijal trziSta

Traziti zajam od banke

m O 0O wW| >

Ne znam

8. Kako biste opisali svoje radne navike?

Radim od 9 do 5 od ponedeljka do petka, i imam slobodan vikend

Opusten sam

Hekti¢an sam

Radim nesto dok ne zavrSim

m o0 w|>»

Ne znam

9. U petak krajem dana dobijate veliku porudzbinu od klijenta koja treba da bude
zavrSena go ponedeljka ujutru. Znate da ¢e biti potrebno vreme da se ona
pripremi. Sta ¢ete uciniti?

Objasniti da to ne mozete da uradite

Zvati vaSeg asistenta i poveriti mu zadatak

Radicete prekovremno i zavrsiti porudzbinu do ponedeljka

Predati zahtev svom Sefu

m O 0O wW >

Ne znam




PREDUZETNICKE VESTINE

DEO B
1. Poznajem samog sebe i znam $§ta mogu da uradim D Da D Ne
2. Kad verujem u nesto, mogu i druge da uverim da D Da D Ne

to vredi

3. lako uzimam u obzir misljenje drugih ljudi,

konaénu odluku donosim sam Da D Ne

4. Uzivam da se u potpunosti predajem svemu D Da D Ne
Sta radim: uspesno obavljen posao mi donosi
zadovoljstvo

5. Osecéam se dobro kad rukovodim drugim ljudima, D Da D Ne
i kad im govorim $ta treba da rade

6. Plasim se napornog i prekovremenog rada i D Da D Ne
viSe volim da radim jednu stvar u isto vreme

7. Smatram da su neocekivane situacije podsti¢ajne, D Da D Ne
posebno kad znam $ta radim

8. Verujem da rad jaca moje sposobnosti D Da D Ne

9. Za mene je novac dobar pokazatelj uspeha D Da D Ne

10. Tesko mije kad ne radim nista i mirno sedim, D Da D Ne
odgovornost za obavljanje poslova daje mi energiju

11. Mogu da pravim dugoro¢ne planove i ispunjavam D Da D Ne
svoje Cilieve i postignem §ta Zelim

12. Nikada ne razmisljam o obavljanju poslova na D Da D Ne

drugaciji nacin
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Ukupno 36-28:

Imate preduzetnicki duh. Nezavisni ste i spremni
da prihvatite odgovornost. Imate dobar osecaj za
biznisiZelju da uspete.

Ukupno 27-20:

Zainteresovani ste za preduzetnistvo. Medjutim,
imate umeren ose¢aj za biznis. Jo§ uvek
oklevate i potrebno vam je vreme da donesete
odluku.

Ukupno 19-10:

ViSe volite ¢vrstu strukturu u kojoj biste dobro
radili i bili efikasni. Va§ preduzetnic¢ki duh nije
razvijen. Da li ste sigurni da je bavljenje biznisom
vas putka uspehu?

Ako je vas odgovor DA:

©® Izmedju 7 i 9 puta: imate preduzetnicki duh

® Izmedju 6 i 4 puta: imate samo umereno interesovanje za

preduzetnistvo

® 4 puta i manje: veoma slabo ste zainteresovani za p
reduzetnistvo
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Priruénik ‘ — Poslovne ideje i mogucnosti

Aktivnost 1(a)
Nastanak ideja

Zadatak 1 Sa partnerom imate 15 minuta da:

A. Smislite najmanje 10 nacina za:

reklamiranje prodaje kola;
uStedu energije;

prikupljanje nov€a u humanitarne svrhe.

B. Nabrojte pet poslovnih delatnosti koje:

zahtevaju koris¢enje nogu;
zahtevaju od vas da putujete;

zahtevaju upotrebu lepka;

su postojale pre pedeset godina, ali danas vise ne
postoje.

C. Zaokruzite sve naslove u dnevnim novinama koji mogu
da predstavljaju poslovne moguc¢nosti (pogledajte
odeljke iz privrede, kulture, pisma urednistvu i
komunalne vesti).

Zadatak 2 Sa susednim parom za 10 minuta odaberite najbolja dva
odgovora za A, B i C. Pridruzite se drugom timu i za 5
minuta ponovite proces dok ne ostanu svega dve vecée

grupe.

Zadatak 3 Ove dve veée grupe ¢e pred svima:

o izneti svoje odgovore, i

@ 1.0dabrati «najboljih pet» ideja koje su nastale tokom
ove vezbe.




Aktivnost 1(b)
Sunce koje sija

Zadatak 1
Individualan rad

NapiSite neku imenicu ili aktivnost iznad sunca, npr.
«bastay ili «igranje fudbala». Uz svaki od osam
zrakova sunca napiSite naziv aktivnosti koja se
odnosi na odabranu re¢ (za «bastu», na primer, to
moze biti SiSanje trave, za «igranje fudbala» to moze
biti obelezavanje igralista itd.).




POSLOVNE IDEJE | MOGUCNOSTI

Zadatak 2
Grupni rad

Zadatak 3
Zajednicki rad
svih polaznika

Pridruzite se dvoji€i partnera. Uporedite svoja «sunca» i
odaberite najboljih osam ideja za razvoj male firme.
Pridruzite se drugoj grupi, ponovo odaberite osam
najboljih ideja, i kad preostanu samo dve grupe, svaka
sa svojih osam najboljih ideja, napiSite kratke reCenice
koje opisuju:

@ Vrstu biznisa ili sektora delatnosti;

® potencijalne kupce (ij. da li imate informacije koje
ukazuju na to da ¢e ljudi Zeleti da kupe ponudjene
proizvode?);

® Kkonkurencija (tj. da li jo§ neko ve¢ prodaje te proizvode,
i ako prodaje, zasto bi ljudi Zeleli da kupuju od vas?)

@ neophodna sredstva (ij. Sta smatrate da je neophodno
za proizvodnju robe i kako ¢e klijenti saznati za novo
preduzece?).

Razgovarajte svi zajedno i odaberite najboljih pet
poslovnih ideja.




Aktivnost 1(c)
DrusStvena igra

Priprema

Zadatak 1
Istrazivanje
| razvoj

Prodavni¢a sportske opreme je pokrenula nagradno
takmicenje za najbolju novu drustvenu igru na
otvorenom/zatvorenom prostoru. Da bi osvojila prvu
nagradu, igra treba da bude interesantna i za Zene,

i za muskarce, za ljude razli¢itih uzrasta, i da bude
podesna za igranje u postojeéim sportskim objektima
(Skolske fiskulturne sale, sportske dvorane itd.). Od
vas se trazi da u dve grupe obavite tri dole opisana
zadatka:

Pre proizvodnje robe ili pruzanja usluga od sustinskog
znacaja je ispitivanje:

©® Kkarakteristika Ciljne grupe;

® proizvoda koje Ciljna grupa zeli;

Takodje ispitajte niz op¢ija da biste doneli odluku o
novoj igri koja treba da se predlozi:

@ razmorite varijacije postojecih igara;

©® pitajte starije ¢lanove porodice ili odrasle koje
poznajete koje igre su igrali kada su bili mladi;

® pokuSajte da nadjete informacije o igrama koje
su se igrale u proslosti.

Na osnovu tog istrazivanja, bice potrebno da
pripremite pismeni predlog (na 1 stranici) o igri, u
kojoj ¢e biti iznet sledeéi rezime:

® naziv igre i oprema potrebna za igranje;
® graliSte i oznake;

® broj igraca i njihove pozicije;
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Zadatak 2
Marketinski
plan i strategija
formiranja Cena

Zadatak 3
|zbor najbolje
igre

® kako se igra i boduje igra;
® pravilaigre;

® sva neophodna za$titna odeca i oprema.

Kad proizvod bude identifikovan, bi¢e potrebno da
razvijete marketinki plan za njegovu promociju.
Marketing podrazumeva da morate da odlucite koju
vrstu promotivne strategije zelite da koristite, kako i
gde ¢ée se proizvod prodavati i po kojoj ceni.
Formiranje cene podrazumeva obrac¢un troskova
proizvodnje i prodaje igre, plus profit.

Svaka grupa ¢e pred svima objasniti karakteristike
igre. Najbolja igra ¢e biti proglaSena pobedni¢kom
vecinom glasova.



Aktivnost 2

Nalazenje i
istrazivanje
informacija

Slucajevi

U malim grupama od 3 do 4 uCesnika bi¢e vam
dodeljen jedan od dole navedenih «slu€ajeva».

Vas$ zadatak je da identifikujete sa svojim partnerima
Sta va$ «slucaj» zahteva i da navedete imena, adrese,
brojeve telefona itd. relevantnih kontakata i agencija
za podrsku. Na raspolaganju imate telefonske imenike
i spiskove javnih i privatnih sluzbi. Za obavljanje vaseg
istraZivaja imate 20 minuta. Upamtite da ¢e od vas biti
trazeno da pred svima podnesete izvestaj.

® Rouz, 16 godina, upravo se preselila sa svojom
porodi¢om u novi grad. Ona je dobra koSarkasi¢a
i Zao joj je $to napusta svoj kosarkaski klub. Zeli
da nadje novi tim, a istovremeno je zaintresovana
da se oproba i u drugim sportovima. Kome Rouz
moze da se obrati za pomo¢?

® Marien ima 60 godina. Imala je udes i slomila je
nogu. Ima problema sa vodjenjem domacinstva,
zbog toga Sto sva njena rodbina Zivi u inostranstvu.
Kome moze da se obrati za pomo¢ i koju vrstu
podrske bi mogla da dobije?

® DzZonima 19 godina i radi, ali mu se ne svidja
njegov posao. Zeli da ga promeni ali nije siguran
koja vrsta posla bi mu najviSe odgovarala. Dajte
mu neki savet.

® Meri je samohrana majka i ima jednog sina, Benija.
Beni je sada Cetvrti razred i ima problema sa
matematikom. Meri ne moze da mu pomogne posto
radi Citav dan, a ne voli matematiku. Htela bi da
Beniju uzme privatnog nastavnika. Ko moze to da
obezbedi i koliko bi to kostalo?

® Marta Zeli da pokloni svojim roditeljima nesto lepo
za dvadesetogodi$nijiéu braka. Zeli da im uplati
putovanje, ali nije sigurna kuda, koliko dugo, i
koliko bi to kostalo. Dajte joj neke predloge.
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Zadatak 2 Pojedinaéno popunite donji obrazac. U prvoj koloni,
upisite ime i prezime osobe koju znate i koja odgovara

Inve{]tar opisu. U rubri¢i za «bodovanje» upisite 1 ako osobu

mreze dobro poznajete, 2 ako znate osobu ali on/ona ne zna
dobro vas, ili 3 ukoliko ne znate osobu dobro a osoba
ne zna vas.

Lokalni biznismen

Veoma Cenjena osoba u vaSem susedstvu

Osoba koja moze da vam ponudi honorarni
posao

Osoba koja je veoma popularna ili slavna

BivSi nastavnik

Osoba koja moze da vam da dobre savete o
mnogim stvarima

Osoba, koja sa vama nema veze, ali koja ¢e
uvek da vas brani

Osoba koja moze da vam plati da obavljate
dodatne poslove

Rodjak (ili veoma blizak prijatelj)

Pogledajte rezultate i nabrojte nacine za povecanje
broja korisnih kontakata u vaSoj mrezi.




Alternativa

Napravite spisak ljudi koje znate ili koji su vam
poznani€i, i navedite ko su i Sta rade, koje vrste
informacija poseduju, kako mogu da vam pomognu
itd. Zatim reorganizujte spisak prema najsirim
kategorijama, na primer «trazenje zaposlenja»,
«osnivanje preduzecay, «tehnitka stru¢nost»,
«obrazovanjev, itd.







IZVODLJIVOST: ANALIZA TRZISTA

Prirucnik — Analiza trzista
Y 4

Aktivnost 1(a)

lSpItlvanje trZISta o Na osnovu prethodno identifikovane poslovne
ideje, od vadeg tima se trazi da prikupi i organizuje
informacije sa spiska iz donjeg obrasc¢a. Imate na
raspolaganju niz sredstava istrazivanja, kao $to su
poslovni adresari, adrese i telefoni privrednih
komora, udruzenja potrosaca, kao i vasu mrezu.

) Intenzivno razmisljanje o informacijama koje ve¢
imate o:

@ Proizvodima koji treba da se prodaju;

© Potendijalnim klijentima;

@ Opremi i zalihama potrebnim za zapocinjanje
biznisa;

@ Ljudskim resursima i struénim sposobnostima
koje se traze za vodjenje poslova;

© Razlozima za kupovinu proizvoda;

@ Vrsti lokacije koja se trazi u smislu okruzenja,
komunikadcijskih veza, ostalih usluga, itd.;

© Dobavlja¢ima i glavnim konkurentima.

9 Planirajte proces prikupljanja informacija koje
nedostaju: isplanirajte zadatak za koji je odgovoran
svaki ¢lan tima, odaberite najefikasniji metod za
prikupljanje informacija, gde se mogu dobiti i Sta
treba da se uradi:

e Organizujte rezultate u vidu dokumenta u pisanoj
formi, zasnovanog na izlozenim obrascima. On ¢e
biti prezentovan pred svima.
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Demografski podaci Dobavljaci i distribucija
Klijenti prema uzrastu, polu, geografskoj Ko ¢e biti dobavlja¢ opreme i materijala

lokagiji i prihodima za firmu i na koji nacin ¢e distribucija biti
organizovana.

Tendencije Konkurencija
Veli€ina trziSta i nacin na koji e se Identifikujte konkurenciju i $ta njeni
verovatno menijati u perspektivi; klijenti misle o njenim proizvodima i us

. - " lugama;
ProcCenat trzista koji treba da bude

opsluzen; Napravite proéenu udela trzista u

Moguénosti i opasnosti u okviru pro¢entima koje opsluzuje konkurendija;

trzista; Identifikujte tendencije i faktore koji

Faktori koji uticu na trziste (npr. utiCu na udeo na trzistu.

tehnologija, dizajn).
Konkurentska prednost

Lokacija Opisite osobine po kojima se izdvajaju
Opisite na koji nacin lokacija garantuje proizvodi/usluge (€ena, kvalitet, lokadija,
uspeh firme. isporuka itd.) i razlikuju od onih koje

obezbedjuje konkurencija.

MarketinSke i promotivne strategije Budzet
Koja sredstva bi bila izdvojena za Kako ¢ete platiti opremu/materijale koji
marketing i reklamiranje? su vam potrebni?
Koji su Ciljevi marketinSke i Koliki je iznos rezijskih troskova
promotivhe kampanje? (zakup, telefon, elektriCna energija)?

Da li imate pristup bilo kojim
sredstvima ili treba da nadjete novac
na drugom mestu?

Koliko o¢ekujete da zaradite od
bavljenja biznisom?

VAZNA NAPOMENA: MozZe se desiti da otkrijete da ideja ne funk&ioni$e na &elokupnom
trzistu (Cena bi bila suviSe visoka, niko ne bi bio zainteresovan itd.), ili da je potrebno da
promenite robu da bi mogla da se prodaje. Analiza trzista je sredstvo koje mozete da
koristite da biste ustanovili da li ¢e poslovna ideja da funkcioni$e ili ne pre investiranja
vremena i novca u nju. Kako budete napredovali sa «planiranjem poslovanja», shvati¢ete
da ¢ete morati povremeno da se vracate svojoj prvobitnoj ideji.
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Aktivnost 1(b)

Proizvodnja
parfimisanih
sveca

Zadatak 1
Trazenje i
organizovanje
informacija

Zadatak 2
Planiranje i
organizovanje
aktivnosti

Zadatak 3
TroSkovi |
formiranje
c¢ena

V 4

Cilj vaSe kompanije je proizvodnja i prodaja parfimisanih
sveca.

U timu od 4 do 5 u€esnika moracete da istraZite sve
moguce nacine za pravljenje parfimisanih sve¢a bez
primene hemikalija i komplikovane mehanizacije. Kad
budete razumeli proces, bi¢e potrebno da pribavite
opremu i materijale i da nadjete nacin za kombinovanje
sastojaka i izradu proizvoda koji ¢e moci da se plasira
na trzistu. Vodite evidenciju o troSkovima.

Moracete da organizujete celokupan proizvodni proces:
kupovinu opreme i materijala koji su neophodni, dono$enje
odluke o tome gde ¢e se obavljati proizvodnja, kakva ¢e biti
ambalaza i etikete na finalnom proizvodu itd. Takodje ¢ete
morati da identifikujete svoje klijente i utvrdite koliko ¢e biti
spremni da plate za vas proizvod. Da biste imali predstavu
o tome kolika bi mogla da bude realna cena, pogledajte
cene parfimisanih sve¢a u supermarketima.

Kad budete imali sve ulazne podatke o proizvodniji i
troSkove, bice potrebno da odlucite gde ¢ete naci novac,
koliko vremena cete utroSiti na pravljenje jedne svece, koliki
je vas$ profit, i, najzad, da utvrdite cenu finalnog proizvoda.
Ne zaboravite na to da imate konkurenciju. Vas proizvod ¢e
morati da se razlikuje od drugih da biste privukli kupce.
Koristite dole navedene obrasce za sastavljanje svog
budzeta.
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IZVODLJIVOST: ANALIZA TRZISTA

Finansiranje

Sponzorstvo

Prihod od prodaje

Ukupan prihod

Materijali

Zakup

Reklamiranje

TroSkovi proizvodnje

Ukupni rashodi

Zad atak 4 Do8ao je trenutak za prodaju vadeg proizvoda:

. razmislite o mogucim nacinima za njegovo
Prod dja reklamiranje (prospekti, prianje o proizvodu
pl’OiZVOd a prijateljima i porodici kako bi novosti stigle do Sireg

auditorijuma, reklamirnje u novinama) i nacinima za
distribuciju finalnog proizvoda (prodajna mesta, kuéna
dostava itd.).




Napomena za
predavacCa

V 4

Ovo vezbanje treba da se primeni ukoliko se grupa
susrece sa problemima u nalazenju odrzive ideje.

Ono pomaze u€esnicima da idu putem biznisa od
planiranja do proizvodnje i prodaje. Potrebno je da
utvrdite da u€esnici mogu jednostavno da dodju do
informacija o proizvodnji parfimisanih svec¢a. Ukoliko
takva informacija nije lako dostupna, mozete konsultovati
dole navedeni spisak koji ¢e vam dati predstavu o tome
Sta je potrebno za proizvodnju parfimisanih sveca.

o Levkasta posuda za topljenje i sipanje pCelinjeg
voska u kalupe;

o Termometar (vosak je zapaljiv ako je pregrejan —
maksimalna temperatura je 1500°C);

© Mali gorionik;

o Kalupi od metala ili Evrste plastike razli€itih veli€ina
(kao alternativu mozete koristiti posude od obojenog
stakla ili olje);

© Lopatia za uklanjanje viska voska, i fitilji (komadi
uzeta);

Boje i aromati¢na ulja;

o Cist (rafinisani) p&elinji vosak (ukoliko ga je tesko
naci, mozete da koristite komade voska obi¢nih belih
sveca);

© Materijali za ambalazu i etiketiranje.

Topljeni vosak meSa se sa bojom i aromati¢nim uljima,
i sipa u kalupe sa fitillem u centru. Kad se vosak stegne,
sveca je spremna za etiketiranje i pakovanje.
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IZVODLJIVOST: SREDSTVA

Prirucnik ﬁr — Analiza trzista

Aktivnost 1
Uskladjivanje P
poslovnog

zadatka i
sposobnosti

U svojoj grupi razgovarajte i zapiSite u levoj koloni
donje tabele sve aktivnosti koje treba da budu
obavljene za vas biznis. U centralnoj koloni upiSite
da li zadatak treba da se izvrS§ava Cesto, povremeno,
ili retko.

U desnoj koloni svaki ¢lan tima ¢e da boduje svoje
sopstvene sposobnosti za obavljanje predvidjenog
zadatka u skladu sa sledecom skalom:

A. Mogu da obavim ovaj zadatak veoma dobro.
B. Mogu da obavim ovaj zadatak, ali ne tako dobro.
C. Ne mogu da obavim ovaj zadatak.

S Bl Bl I

©

4]

Zajednicki odlucite o tome za koji je zadatak/
zadatke svaki ¢lan viSe sposoban i utvrdite zaradu
za Clanove koji ¢e raditi u ovoj delatnosti.

Donesite odluku o tome $&ta treba da bude

ucinjeno u pogledu zadataka koje nijedan ¢lan
tima nije u stanju da obavi. Da li éete morati da
angazujete nekoga da to radi? Koliko bi to koStalo?




IZVODLJIVOST: SREDSTVA

Aktivnost 2 a

Pocetni - o .
Oge : 0 U va$oj grupi ustanovite i obracunajte sve
trosSkovi troskove u vezi sa zapoginjanjem biznisa
i bl koristeci donji obrazac za procenu pocetnih
| DIIANS . Seer .
. troSkova. Obrazac daje opis svake stavke i
poslova nja predlog gde treba traZiti potrebne informacije.
IZNOS POCETNIH
TROSKOVA OPIS IZNOS
@ Licence. dozvole i Proverite kod opstinskih i drzavnih organa kolike su
. -~ naknade za registrovanje firme, i za dobijanje trgovinske
registracija licence i dozvole za obavljanje poslovne delatnosti.
@ Depoziti
« zakup « iznos koji se placa pre otvaranja (ugovor o zakupu)

« komunalne usluge . . . i
« proverite prose¢ne troSkove kod komunalnih

preduzeca (voda, elektricna energija, telefon itd.)

©) Gradnja, Pitajte lokalno gradjevinsko preduzece koliko bi kostalo
renoviranje renoviranje ili izgradnja poslovnog prostora.

@ Instalacije i  proverite u lokalnim prodavni¢ama koliko kostaju
oprema instalacije

« za proizvodnu opremu i materijale proverite cene kod
lokalnih dobavljaca

. Obuhvataju naknade za knjigovodstvene usluge, pravne
© Honorari usluge i za gradjevinske inZenjere. Raspitajte se o
okvirnim ¢enama usluga.

(D Osiguranje Pitajte za okvirnu cenu osiguravajuce drustvo.

@ Vozila Proverite cene novih i polovih vozila (ne zaboravite da u
bilans poslovanja ukljucite troskove goriva, osiguranja i
odrzavanja).
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© Troskovi otvaranja

« reklamiranje

. zarade

» zalihe

promotivne aktivnosti za otvaranje preduzeca (reklame
prospekti itd.)

kao sto je utvrdjeno u ugovorima o radu Ukoliko nema
predstavu o zaradama, pitajte svog predavaca.

za kancelarijske potrebe, sredstva za ¢iscenje, itd.

ukljuéuje iznos nepredvidjenih troskova

© Inventar za otvaranje

Oprema i potro$na roba neophodna za otvaranje firme.

@) Ukupan promet

9 Pripremite bilans poslovanja za prvu godinu rada
(realni poslovni prihodi i rashodi — razlika iskazuje

neto dobit ili gubitak).

I1znos prihoda ostvarenog iz poslovanja.
I1znos koji se tu evidentira je ukupan promet, minus
svaki povraéaj proizvoda ili odobreni popust.

@ Cenarobe

* Bruto profit

Ova cifra predstavlja troSkove direktno povezane sa
izradom proizvoda. Troskovi ukljuéuju materijale
kupljene od spoljnih dobavlja¢a, kao i sve interne
troSkove podnete u procesu proizvodnje ili pruzanja
usluga.

Bruto profit se dobija odbijanjem cene prodate robe
od prihoda iz prometa. Ne ukljucuje troSkove
poslovanja ili poreze na prihod.

(1-2)
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IZVODLJIVOST: SREDSTVA

© Troskovi poslovanja

« Zarade
* Tro$kovi promocije

¢ TroSkovi promocije

« Troskovi reklamiranja

Ostali troSkovi

« Zakup
+ Komunalije

+ Amortizacija

» Rezijski troSkovi

To su dnevni troSkovi koje snosi firma:

Zarade koje se isplacuju zaposlenima

TroSkovi promodije obuhvataju uzorke proizvoda i
besplatne primerke koji se koriste za promociju
proizvoda.

Svi troSkovi koji u€estvuju u stvaranju i objavljivanju
Stampane ili multimedijalne reklame.

Ostali troskovi u vezi sa prodajom proizvoda. Mogu da
obuhvataju putovanje, iznajmljivanje opreme, razne
troskove Stampanja.

Naknade koje se pla¢aju za zakup ili iznajmljivanje
kancelarijskog ili proizvodnog prostora.

Tro$kovi elektricne energije, telefona, vode itd.
Amortizacija je godisnji troSak kojim se uzima u obzir
gubitak vrednosti opreme koja se koristi u obavljanju
poslovne delatnosti.

Troskovi koji ne spadaju ni u jednu kategoriju. Ova
vrsta troSkova moze da obuhvata osiguranje,
kancelarijske zalihe, ili usluge odrzavanja higijene.

BILANS OPIS IZNOS
POSLOVANJA
) . . Iznos svih troskova, bez poreza.
@ Ukupni trogkovi
© Neto prihod Ova'l cifra iskazuje iznqs koji preduzgc’:e zgradi pre
(bez poreza) pla¢anja poreza. Do njega se dolazi oduzimanjem
ukupnih tro§kova poslovanja od bruto dobiti.
@ Porezi Ove’l cif_ra iskazuje izngs koji preduzgée za}radi pre
placanja poreza. Do njega se dolazi oduzimanjem
ukupnih troSkova poslovanja od bruto dobiti.
i I1znos koji ostaje firmi nakon pla¢anja poreza.
@ Neto prihod (5-6)
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Aktivhost 2 b

Novogodisnji
dobrotvorni bal

Vece lokalne zajednice trazilo je od vaseg tima

da izradi plan, uklju€ujuci i budzet, za organizaciju
Novogodi$njeg dobrotvornog bala. Prethodnih
godina, na balu je bilo oko 1000 ljudi, i bio je
organizovan u lokalnom sportskom centru.
Opstinsko vece Zeli da ostvari dovoljan prihod (koji
je oslobodjen poreza) od ovog dogadjaja i da kupi
ambulantno vozilo za bolnicu.

Intenzivno razmisljajte o vrsti aktivnosti koju biste
Zeleli da organizujete — ples, lutrija itd. Kad donesete
odluku, ispitajte i obraCunajte sve troSkove koji su
uklju€eni (ukljuéujuéi zakup, osoblje, hranu, pice,
opremu i materijal). Takodje se opredelite za ¢enu
ulazni€a, kao i za hranu i pi¢e koje ¢ete obezbediti,
kako bi se dobila sredstva dovoljna za isplatu svih
troSkova, a da ipak preostane dovoljno novca za
kupovinu ambulantnog vozila (Ciju éete cenu morati
da saznate). Ne zaboravite da svi predvidjeni
troSkovi treba da budu realni, i da mozete takodje
da ugovorite sa ¢lanovima zajednice donaciju robe
i usluga u Cilju smanjenja ukupnih troSkova.
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IZVODLJIVOST: SREDSTVA

BUDZET OPIS IZNOS

©® Uku pan broj Iznos prihoda ostvarenog prodajom ulaznica.
prodatih ulaznica

@ Troskovi Ukupni tro$kovi placeni za organizaciju bala:

« Zarade » Naknade za li¢a koja rade na balu (prodavéi ulaznica,
kelneri). Potrebno je videti da li moZete da smanijite
ove troSkove ubedjivanjem ljudi da rade kao volonteri.

* Promocija Pribor koji se koristi za promo¢iju dogadjaja.

» Reklamiranje
« Ostali troskovi

Troskovi Stampanja reklamnog materijala.

Ostali troskovi u vezi sa balom (orkestar, hrana, pice,
troskovi kopiranja ili razni Stamparski troskovi).

© Zakup * Naknade za zakup ili iznajmljivanje balske dvorane.

+ Komunalije Tro$kovi grejanja, klima-uredjaja, struje, telefona,

vode, ukoliko nisu ukljuéeni u zakupninu.

« RezZijski troskovi « Mogu da obuhvate osiguranje, kancelarijski materijal,
Cis¢enje itd.

© Bruto prihod (1-2)
(bez poreza)

@ Porez

© Neto prihod

6 Predstavite svoj rad svim u€esnicima i uporedite
ga sa radom drugih timova. Da li najbolje
karakteristike svih prezentovanih planova zajedno
mogu da nacine «savrseni dogadjaj»?
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IZVODLJIVOST: FINANSIRANJE

Priruénik — Finansiranje

’
-
Aktivnost 1

Intenzivno Do sada bi trebalo da imate jasnu predstavu o tome
4K : koliko je novca neophodno da zapoCnete svoj biznis.
razmISIJanJe Imate 15 minuta na raspolaganju da razgovarate u

(« mozdana va$oj grupi o tome gde Cete naci novac za zapocinjanje
_ : svojih aktivnosti. Za svaki identifikovani izvor, procenite
bura ») IZVO” prednosti i mane, i izvestite sve u€esnike o tome.

finansiranja




IZVODLJIVOST: FINANSIRANJE

Aktivnost 2(a)
Ugovaranje posla Treba da ugovorite posao sa partnerom, bilo kao

kupac, bilo kao prodavac. Imate 10 minuta za
ugovaranje i zaklju€enje posla. Ne zaboravite da
zabelezite njegove glavne uslove (cena, isporuka itd.)
i da stavite potpis i datum.

Instrukcije za Prodavca

Upravo ste dobili novi posao koji predvidja koris€enje veoma dobrog vozila i
potrebno je da prodate stari automobil. Nije vam zao Sto ostajete bez starog
vozila: nije narocito dobro, proizvedeno je u ograni¢enoj seriji, i ne odgovara vise
vasim potrebama.

Obavili ste test vozila na putu i automobil se nije dobro pokazao, tako da ne
oCekujete da dobijete mnogo za njega. Sve Sto dobijete je premija i Zurite da
oslobodite prostor u garazi.

Instrukcije za Prodavca

Vi ste ljubitelj vozila koji prati sve &asopise o automobilima. Culi ste da je
odredjeni model postao predmet vredan paznje kolekcionara i odludili ste da
ga kupite — mozda od nekoga ko jo$ ne zna da poseduje muzejski primerak.
Morate brzo da reagujete zbog toga Sto, ako budete oklevali, ve¢a je
verovatno¢a da ¢e se vesti proCuti i da ¢e cena pocCeti da raste.
Spremni ste da platite prilicnu sumu, zbog toga Sto je proizvedeno u
ogranienoj seriji, i moze postati vrlo vredno. Ne predstavija vam problem
kakvo je vozilo na putu, poSto planirate da ga restaurirate. Naknadno céete
odluciti da li bi vam bilo od koristi da imate sertifikat.




Aktivnost 2(b)

TI'OU9|0VI U grupama od 4 do 5 uCesnika i uz pracenje od strane
posmatraca, koji Ce biti odabran u grupi, treba da
nacrtate olovkom trougao od 90 stepeni visine 15 cm,
¢ija je osnova 10 cm. Unutrasnjost trougla je plava sa
crvenim spoljnim linijama. Oznacite olovkom svaki
ugao A, Bi C.

Za izvodjenje ove aktivnosti, potreban vam je beli papir,
lenjir, Erveni flomaster, plavi flomaster i olovka. Posto
¢e svakoj od grupa nedostajti po jedan od predmeta
koji treba da budu kori$¢eni, potrebno je da imenujete
pregovaraca koji ¢e jedini moc¢i da razmeni predmet
koji nedostaje.

TrOUg|0V| ® Da li ¢lanovi grupe rade timski na zadatku?

® Dalli se neko povukao i ne daje svoj doprinos?
Zbog Cega?
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@ Dali je grupa nai8la na neke probleme? Na koji
nacin su ih resili?

e Koliko dobro je pregovarac obavio svoj posao?
Da li je pregovaracu neko pomagao?




Aktivnost 3
Podmirivanje

troSkova
[ J
Glavni Ciljevi
[ J
[ J
[ J
Maniji Ciljevi
[ J
[ J

o Ova aktivnost je fokusirana na upravljanje

prihodima i rashodima domacinstva. Opredelite
se za sastav va$e porodice (koliko odraslih, dece
i ostalih izdrzavanih lica). Dobi¢ete od blagajnika
fiksni nov€ani iznos koji predstavlja vas godisnji
prihod, izrazen u jedinicama valute. Odabracete
za svoju porodicu jedan glavni i dva manja cilja
sa donjeg spiska. Svakih 10 minuta moracete da
odaberete karticu Zivotnih troSkova i poresku
karti€u (najviSe dve Zivotne i poreske kartice za
svaki tim). Ove karti¢e mogu da imaju pozitivne i
negativne uti¢aje na vas prihod.

ProsSirenje kuée (u vrednosti od 8.000 jedinica
valute)

Kupovina automobila ili traktora (u vrednositi od
3.000 jedini¢a valute)

Podizanje ustedjevine iz banke (u iznosu od
3.000-4.000 jedinica valute) za placanje Skolovanja
dece

Podizanje ustedjevine iz banke (u iznosu od
3.000-4.000 jedinica valute) za placanje $kolovanja
dece

Opremanje kucée (vrednost 10.000 jedinica valute)

Kupovina TV aparata (300 jedini¢a valute)

Pla¢anje Casova stranog jezika za decu (200
jedini€a valute po detetu)

Kupovina novog muzi¢kog sistema (500 jedinica
valute)

Preuredjenje baste (400 jedini¢a valute)
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Godisniji
troSkovi

Zakup 1.200

Hrana 700 200
Automobil/gorivo/putni troSkovi 700

Komunalije 300

Odecal/obuca 250 100
Neplanirani troskovi 300

9 Pocecete sa saldom na racunu banke od 1.500
jedinica valute. Sa godiSnjim prihodom moracete
da pokrijete potrebe porodice (prema gornjoj
tabeli), platite poreze i troSkove Zivota. Ne
mozete da dozvolite minus na bankovnom saldu,
ali postoji sistem kratkoro€nih kredita koji je
dostupan, sa kamatnom stopom i naknadom za
zahtev za odobrenje kredita.

9 Na kraju ovog roka (od godinu dana), moracete
da proverite: i) da li ste postigli sve svoje ciljeve,
ii) da li imate bilo kakav neizmireni dug kod banke
ili poreske uprave i iii) da li imate bilo kakvu
ustedjevinu.




Instru kélje Za Kao blagajnik, vi ¢ete:
Blagajnika (1)

2]
(3]

Obrac¢un godisnjeg
prihoda

da platite svakoj porodici njen godisnji prihod u
gotovini, obracunat prema broju izdrzavanih lica;

da proverite da li svako domacinstvo unosi tane
iznose u svoje knjige; i

da unovcite iznose koje placa svako domacinstvo
za kartice zivotnih troSkova i za glavne i manje
Ciljeve.

Bez izdrzavanih lica 5.000 jedini¢a valute | 2 izdrzavana li¢a 5.700 jedini¢a valute

1 izdrzavano lice 5.400 jedinia valute | 3 izdrzavana li¢a 6.000 jedini¢a valute

Porodi¢ni dodatak za svako dete Skolskog uzrasta
iznosi 150 jedinica valute godiSnje.

Kartice zivotnih °
trosSkova °
[ )
[ )
[ )

Letovanje za decu (300 jedini¢a valute).
Popravka kucnih aparata (200 jedinica valute).
Frizer (50 jedini¢a valute).

Putovanje u posetu tetka Marti koja je bolesna
(350 jedinic¢a valute).

Nagrada na lutriji (200 jedini¢a valute).

® Prodaja dedinog sata (300 jedini¢a valute).

® Pozajmica vaSem bratu (500 jedini¢a valute).
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InstrukcCije za
Sluzbenika
poreske uprave

Instrukcije za
Sluzbenika poreske
uprave

InstrukcCije za
Sluzbenika
kreditnog
odeljenja

Sistem mikrokredita:

Kao sluzbenik poreske uprave, moracete da vodite
racuna da svaka porodica dobije dve poreske kartice.
Prema stanju na karticama, vi Cete isplatiti ili naplatiti
odgovarajuce iznose.

Koristite svoje diskre€iono pravo u davanju
porodi¢ama izvesnog vremena da naprave svoje
obracune.

905 jedinica valute 350 jedinica valute
490 jedini¢a valute 535 jedini¢a valute
700 jedinica valute 50 jedini¢a valute

250 jedini¢a valute 200 jedini¢a valute

Kao sluzbenik kreditnog odeljenja vi ¢ete da:
obradjujete zahteve za dobijanje kredita,
obradjujete zahteve za dobijanje kredita,

vodite evidenciju o porodi¢ama koje duguju
novac,

© ®00Q

vodite raCuna da krediti budu otplaéeni na
vreme.

500 jedini¢a valute

2%, sa otplatom od 3 meseca

1.000 jedini¢a valute

3,5%, sa otplatom od 6 meseci

1.500 jedini¢a valute

4,5%, sa otplatom od 8 meseci

2.000 jedini¢a valute

5%, sa otplatom od 12 meseci

Naknada za podnoSenje i obradu zahteva je 50
jedini¢a valute.




PLANIRANJE POSLOVANJA

Priruénik b — Planiranje poslovanja

Aktivnost 1

P|anira nje Ovaj obrgzgc obezbedjuje rezjme raz.liéitih.
. delova biznis plana. Pregledajte svaki deo i
pOS|OV8 nja prikupite informacije koje su vam potrebne iz

prethodnih vezbanja. Ve¢ imate sve elemente
za izradu nacrta plana od tacke 1 do tacke 4.

o Naslovna strana i rezime

Naslovna strana treba da sadrzi naziv firme i viasnika i informacije za kontakt.
Rezime treba jasno da izrazava viziju firme i strukture. Takodje treba da
identifikuje proizvode i usluge, trziSne mogucnostii ciljeve poslovanja u okviru
prve godine funkcionisanja firme. Ukoliko se plan trazi radi odobrenja zajma,
rezime bi trebalo da sadrZi iznos koji se trazi, predvidjenu namenu sredstava,
i koliko ¢e firma biti uspeSna u obavljanju planiranih aktivnosti.

9 Opis firme

Ovaj deo obezbedjuje opste informacije o firmi i njenim komparativnim
prednostima. Komparativne prednosti se odnose na dobre strane proizvoda u
odnosu na konkurenciju (usluge, isporuka i lokacija).

Opis firme treba da sadrzi naziv i vrstu poslovne delatnosti (proizvodnja,
usluge itd.), kratak opis onoga ¢ime se firma bavi, cene i distribucije i nacina
na koji je strukturisan proces poslovanja.
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PLANIRANJE POSLOVANJA

e Analiza trzista
Ovaj deo treba:
» Da definiSe proizvod na precizniji nacin;
« Da identifikuje postojece klijente i njihove karakteristike;
o Da izmeri potencgijal trzista:

o Odabere najbolje sredstvo za konkurentnost: metode prodaje,
komunikaciju i metode marketinga, distributivne mreze itd.

Niz ljudi moze da pomogne u obezbedjenju informadija.
Na primer:

e Ljudi u penziji koji su se bavili sliénim delatnostima;
* Lokalni struénjaci;

* Kilijenti i dobavljaci konkurentnih preduzeca.

@ Plan menadZzmenta

Ovaj odeljak biznis plana se bavi strukturom menadzmenta firme, a
takodje treba da ukaZze da li ¢e biti angazovani trzisni stru¢njaci (pravni
savetnici, knjgovodstvene usluge itd.). Kadrovsko odeljenje opisuje
uloge i odgovornost osoblja, kao i razli€ite poslove za svakodnevno
funkcionisanje firme. Odeljak o funkcionisanju opisuje nacin proizvodnje
i distribucije roba i usluga.

6 Plan marketinga
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Aktivnost 2
Marketing

Zadatak 1
|zrada
marketin§kog
plana

Proizvod

Cena

Mesto (gde i kada
¢e kupci kupiti
proizvod)

Radeci u malim grupama, razmisljajte o izradi plana
za vasu poslovnu ideju ili javni dogadjaj (to moze biti
dobrotvorni bal, nagradno takmicenje, pozorisna
predstava). U vaSem planu, razmotrite sledece tacke:

e Staje va$ proizvod ili usluga i koje potrebe
potro$aca zadovoljava?

® DefiniSite potencijalne kupCe (ne zaboravite da
postoje razliCiti kupci sa razli€itim potrebama)!

o Koliko su potencijalni kup&i spremni da plate za
va$ proizvod ili uslugu?

@ Kako znate da su spremni dosta da plate? Kolike
su €ene kod konkurencije?

o Koje druge faktore treba razmotriti pri formiranju
cene?

Gde je najbolje mesto i koji je metod prodaje
najbolji kako bi se doslo do potencijalnih kupaca i
postigao najvisi moguci nivoi prometa?

@ Dalli ¢e biti potrebno viSe od jednog mesta za
servisiranje potreba razli¢itih potencijalnih klijenata?
(ne zaboravite takodje da proverite dostupnost
komunikacionih veza, pristupa dobavlja¢ima, itd.).




PLANIRANJE POSLOVANJA

Promocija ® Moguca je primena i kombinacija éetiri metode
promocije:

o Reklamiranje (broSure i katalozi);

9 Javnost (medijska saops$tenja,
sponzorstvo, usmeno obavestavanje, tj.
reci svojim prijateljima da kazu njihovim
prijateljima i poznanicima);

@ Licna prodaja;

9 Promotivne prodaje (jedan kupite, drugi
dobijate besplatno itd.).

® Kaoji tipovi i sredstva promocije su najprimereniji
za vas biznis, s obzirom na proizvod, mesto i
potencijalne klijente?

Zadatak 2 Kad donesete odluku o sve Cetiri gore navedene
stavke, i utvrdite plan, potrebno je da sacinite budzet
sa cenama stavki definisanih u Zadatku 1. Moguce je
da ¢e biti potrebna revizija ve¢ donetih odluka u svetlu
finansijskih pritisaka.




Aktivnost 3

|zrada finansijskog

plana

Zadatak 1

U vaSem biznis timu, napravite pregled analize trziSta
za vaSe poslovanje. Mozda Cete zeleti da azurirate ili
izmenite ponesto na osnovu iskustva koje ste stekli.
Ne zaboravite da obraCunate sve trosSkove koji su
uklju€eni (kupovina opreme, proizvodnja materijala,
zarade, zakup, komunalne usluge, naknade i porezi,
reklamiranje itd.) i prihode (promet).

U donjoj tabeli objaSnjene su komponente
finansijskog plana. MozZete da ih koristite u pripremi
obracuna za svaku stavku, plus zbirna tabela.

OPIS

© Liéni finasijski
izvestaj

@® Bilans poslovanja

© Analiza

podmirivanja
troskova

Ukupan prihod, ukupni troSkovi i ukupna gotovina koju
ste investirali u biznis. Ukoliko traZite zajam za
zapocinjanje ili Sirenje svoje poslovne delatnosti,
neophodan je izvestaj koji prikazuje vasu kreditnu
istoriju.

Vi najbolje mozete da procenite (na osnovu ispitivanja
trziSta) rezultat poslovanja tokom odredjenog perioda
(prihodi i rashodi). Ne zaboravite da banke traze
projekciju bilansa poslovanja za 1 do 2 godine, koja
prikazuje kako ce delatnost postati vr.emenom
profitabilna.

Analiza podmirivanja troSkova posmatra odnos izmedju
prometa i troSkova da bi se utvrdilo koliko je potrebno
proizvesti da se postigne tacka «podmirivanja troSkova»
Kad utvrdite tu tacku, moZete da izraCunate obim
prometa koji je neophodan za sticanje profita.
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PLANIRANJE POSLOVANJA

OPIS
O Li¢ni finasijski Spisak ¢elokupne opreme i materijala — i troSkova —
izvestaj neophodnih za vo djenje poslovne delatnosti.
© Projekcija toka Tok gotovine prikazuje kada gotovina (prihod) dolazi u
gotovine firmu i kako i kada firma placa svoje troSkove.

Tok gotovine takodje pomaze da se predvidi koliko ¢e
novca biti neophodno za pokretanje i funkéionisanje
firme.

® Projekcija bilansa Ukupna sredstva poslovanja i ukupne obaveze plus
stanja ukupni kapital u odredjenom vremenskom trenutku.
Sredstva poslovanja su gotovina, inventar i kapitalna
oprema. Obaveze su ukupna novcana sredstva koja
firma duguje (drugim li¢ima, kao Sto su investitori,
bankari itd.). Ukupni kapital je kapital koji obezbedjuju
investitori i zadrzani prihodi iz delatnosti.

Zadatak 2 Kad popunite svoj zbirni bilans stanja, analizirajte
koliko ¢e vam novca biti potrebno za firmu tokom
prve godine funkcionisanja (ne zaboravite da ukljucite
u obracun i vasu sopstvenu zaradu) i razliCite dostupne
finansijske opcije (licne, porodi¢ne, bankarske itd.).
Imajte na umu da, ukoliko je potrebno da uzmete
zajam, on mora da bude otpla¢en sa kamatom
(obracun kamate treba da bude uklju¢en u plan).




GLOSAR POSLOVNIH TERMINA

Aneks 1 — Glosar poslovnih termina

Neke od reli koje se koriste u samozaposljavanju i zapoc€injanju biznisa nije lako
razumeti. Ovaj glosar ima za cilj da olak§a razmevanje glavnih poslovnih termina.
Takodje moze da bude transformisan u aktivnost, tako Sto ¢ete od u€esnika traziti da
pregledaju spisak reci i definicije i da oznace one koje suim ve¢ poznate.

. . Poku$aj utiCanja na potroSacko ponasSanje klijenata kroz
D Reklamiranje obezbedjenje primamljive poruke za prodaju proizvodai usluga.

Sva imovina koju poseduije lice ili preduzece. Sredstva obuhvataju
novac, zemlju, objekte, investicije, inventar, kola, kamione i ostale
vrednosti.

Sredstva

Izvestaj o finansijskoj situaciji neke firme, u kome se navodi spisak

Bilans stanja sredstava, obaveza i kapitala u odredjenom vremenskom trenutku.

Knjigovodstvo Proces evidentiranja poslovnih transakcija u poslovnim knjigama.

Podmirenje troskova Nivo poslovanja u kome prihod (dobit) taéno odgovara troSkovima
(rashodima).

Budzet Plan izrazen u finasijskim terminima, tj. koliko je novca potrebno za
vodjenje poslovne delatnosti i koliko novca ¢e biti zaradjeno.

Dokument, koji predstavlja rezime operativnih i finansijskih ¢iljeva
poslovanja i sadrzi detaljan plan i budzet koji prikazuju nacin na koji
¢e cilievi biti ispunjeni. Biznis plan takodje sadrzi detaljne
finansijske prognoze o rezultatima poslovanja i marketinski plan.

O O O o O

Biznis-plan

Proces pracenja, analize i prilagodjavanja toka finansijskih
sredstava. Za mala preduzeca, najvazniji aspekat upravljanja
tokom gotovine jeste izbegavanje nestaSi¢e gotovine, usled
raskoraka izmedju prilivaiodliva.

[[] Upravijanje gotovinom

Imovina kojom preduzetnik obezbedjuje zajam. Kuce, kola,
nekretnine, ili oprema, predstavljaju primere imovine koja moze da
bude iskoriS¢ena kao kolateralno jemstvo.

[[] Kolateralno jemstvo

I:l Usluge za klijente Sposobnost izlaZzenja u susret potrebama klijenata. Unapredjenje
usluga za klijente podrazumeva ucenje $ta je klijentu potrebno i
razvoj planova za uspostavljanje procesa koji su po meri klijenta.
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Amortizacija

Smanjenje vrednosti opreme tokom vremena.

Preduzetnik

Svako ko samostalno ostvaruje svoju zaradu u formi
firme, rada po ugovoru, ili kao pripadnik slobodne profesije.

Fiksni troSkovi

TroSkovi proizvodnje ne variraju u znacajnoj meri u zavisnosti od
obima proizvodnje. Primer za to su zarade zaposlenih. (Videti
takodje VARIJABILNI TROSKOVI)

Oy o Oj™

Ispitivanje trzista

Prikupljanje i analiza informacija o klijentima, konkurenciji i
marketinSkim strategijama. Preduzetnici koriste ispitivanje trzista
da bi odredili odrzivost nove firme, proverili interesovanje za nove
proizvode ili usluge, unapredili svoju poslovnu delatnost i razvili
strategije za konkurentnost. Drugim recima, ispitivanje trzista
omogucava firmama da donesu odluke koje im omogucavaju da
bolje reaguju na potrebe klijenata i da povecaju profit.

Marketing

Proces privliacenja potencijalnih klijenata zainteresovanih za

proizvode i usluge firme.

Granicéni troSkovi

Dodatni troSkovi u vezi sa proizvodnjom jedne ili viSe jedini¢a
proizvoda.

Partnerstvo

Pravni odnos izmedju dvoje ili viSe ljudi koji dele odgovornost,
sredstva, profiti finansijske obaveze u pogledu firme.

Formiranje ¢ene

Utvrdjivanje prodajne ¢ene proizvodaili usluge.

o) ojojd

Promocija

Generalno posmatrano, promocija je komunikacija sa
potencijalnim klijentima kako bi se na njih uticalo da kupuju
proizvode ili usluge preduzec¢a. Promocija obuhvata sve metode
koji su dostupni da bi klijenti bili upoznati sa proizvodom i da bi Zeleli
dagakupe.

Maloprodaja

Direktna prodaja potroSacima. | obrnuto, prodaja velikih koli¢ina
dilerima radi dalje prodaje je «veletrgovinska» delatnost.

Pocetni kapital

Sredstva potrebna za zapocinjanje biznisa.

Zajam za mala
preduzeca

Zajam za mala preduzeca je novac koji se daje na zajam jednom
licu za pokretanje ili vodjenje male firme. Taj izraz takodje koriste
kreditne institucije za opisivanje zajmova koji se odobravaju li¢ima
koja imaju male firme.

O O§| o

Varijabilni troSkovi

Svaki troSak koji se znacajno menja u zavisnosti od nivoa
proizvodnje. Primer za to je cena materijala.
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GLOSAR POSLOVNIH TERMINA

Aneks 2 — Uzorak plana predavanja
Lekgija 1

1. Definisanje termina Uvod (10 minuta) Pripremite dijagram u
preduzeée,preduzetni€ii | . Svrha radionice kome ¢ete navesti:
samozaposljavanje i segmenti predavanja - Svrhu radionice i
. Ciljevi ugenja, vezbanja | Segmente predavanja;
i zadaci uz Lekdiju 1. « Ciljeve u¢enja datog
predavanja.
; Pripremite dijagram u
Pogresne predstave o kome ¢ete navesti pritiske
biznisu (5 minuta) pri zapoginjanju

. Intenzivna diskusija sa sopstvenog biznisa.
u€esnicima o najvaznijim
faktorima koji odvracaju
mlade ljude od pokretanjd
biznisa (videti Sindrom
pokretanja firme).

Pripremite primerke
vezbanja Recite reci
(treba dati samo prvi

o . zadatak) i podelite
« Zamolite u¢esnike da na u&esnicima za rad u

!<articama u b_oji napisu | grupama.
imena poznatih poslovnih
ljudi i Cime se oni bave.

Uslovi (15 minuta)

» Obezbedite definicije
najcescih poslovnih
termina i objasnite
razlike i sli¢nosti.




2. Analizirajte sopstvene
vestine i stavove
pojedinca i uporedite
ih sa karakteristikama
preduzetnika

Spoznaja sopstvenih
mogucnosti (20 minuta)

- Znacaj vestina i stavova.

* Kako oceniti sopstvene
kvalitete.

* Preduzetnicke
karakteristike.

Kraj zadatka (10 minuta)

» Rezimirajte kljuéne tacke
ucenja.

- Zadajte zadatak

Vezbanje Hajde da ih
bodujemo

Pripremite grafikon u kome
je naglaseno sledece:

* Najvaznije vestine i
stavovi u vezi sa
samozaposljavanjem;

« Klju€ne tacke u€enja
datog predavanja (videti
cilieve).

« Zadatak (predmeti opSte
upotrebe, kod kuée, na
ulici, u radnjama, i
razmi$ljanje o promenama
na bolje za koje bi ljudi bili
spremni da plate).
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