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UvoD

Nasilje u porodici je globalni fenomen i najcesce
pogada zeneidjevojCice sirom planete. Rezultati OSCE-
ovog istrazivanja “Dobrobit i sigurnost zena u BiH" su
pokazali da je skoro polovina zena prezivjela neki oblik
zlostavljanja, ukljucujuci nasilje od intimnog partnera
u dobi od 15 godina ili kasnije. Najnovije statistike EU
pokazuju, takoder, da je 48 posto zena u BiH dozivjelo
odredeni oblik nasilja. Prema izvjestaju za 2020. godinu
organizacije "Human Rights Watch', tokom pandemije
su zabiljezeni porast nasilja u porodici i smanjenje broja
usluga dostupnih zrtvama nasilja.

Podaci Agencije za ravnopravnost spolova u BiH
pokazuju da je svaka treca zena zrtva nasilja, bilo
psihickog, ekonomskog ili fizickog. Sigurne kuce su
mjesta gdje one mogu biti smjestene i zasticene od
nasilnika. Na teritoriji BiH postoji osam sigurnih kucaione
ukupno mogu primiti 200 zena i djece zrtava nasilja. Pet
sigurnih kuca nalazi se na podrucju Federacije Bosne i
Hercegovine, tri u Republici Srpskoj, dok Distrikt Brcko
nema sigurnu kucu na svojoj teritoriji. Smjestajem u
sigurnu kucu kratkotrajno se rjesava problem nasilja nad
zenama i djecom, jer su po izlasku ponovo prepusteni
sami sebi, a sve to zbog nepostojanja sistemskog
riesenja. Zene, zrtve nasilja najéesce nemaju podréku

svoje okoline jer se problem nasilja u porodici najcesce
tretira kao privatni problem, niti imaju izvor finansiranja
za sebe i svoju djecu.. U takvoj situaciji, bez podrske,
bez sredstava za zivot, zene su Cesto izlozene osudi
okoline, a statistika sigurnih kuca pokazuje da se u 90%
slucajeva zene zrtve nasilja upravo zbog ekonomske
zavisnosti vracaju u nasilno okruzenje. Jedini izlaz iz
ovog zacaranog kruga je ekonomsko osnazivanje zena
zrtava nasilja.

Ova brosura je nastala u okviru projekta ,Ekonomske
i socijalne prilike ka nezavisnosti zena zrtava nasilja u
porodici” finansiranog od strane Evropske unije, a kojeg
provode Fondacija INFOHOUSE i UG ‘Buducnost”
Modrice. Namijenjena je zenama za stjecanje osnovnih
znanja i alata iz oblasti poduzetnistva, kako bi krenule
putem ekonomske nezavisnosti i trajne sigurnosti.
Vazno je naglasiti da su zenama koje su prezivjele
nasilje neophodni dodatno jacanje i podrska, kako
bi vratile vjeru u svoje mogucnosti i sposobnosti. Biti
poduzetnica znaci odgovornost, slobodu i mogucnost
da budete i poslovna Zena, i majka, i supruga, da
budete ravnopravna clanica drustva koja doprinosi
boljem zivotu svoje porodice.



| KOJE VJESTINE TREBA
IMATI PODUZETNIK/CA

Vjestine'koje treba imati poduzetnica obuhvataju sirok
spektar, a one su: tehnicke, liderske, menadzerske, kao
i kreativne. Poduzetnice trebaju usvajiti i unapredivati
veliki broj vjestina kako bi svoj posaoilibrend pokrenule,
ucCinile ga uspjesnim i dalje razvijale.

1. Vjestine vodenja biznisa

UspjeSne poduzetnice ¢e se najceSce pouzdati u
vlastite poslovne vjestine u vodenju svog biznisa.
Razvijanje vjestina za upravljanje vlastitim biznisom
moze znaciti i izgradnju sposobnosti za rad na vise
stvari odjednom: razvijanje hrabrosti da delegirate
odgovornost svojim zaposlenicima /icama i donosenje
odluka koje se direktno ticu zdravlja i profitabilnosti
vase firme.

2. Liderske vjestine

Veliki je broj liderskih vjestina’ ali narednih Sest se
smatra najvaznijima.

® Odluénost - liderice moraju razviti vjestinu da
odluke donose brzo na osnovu informacija koje

imaju u tom trenutku.

¢ Integritet - liderice trebaju izgraditi svoj imidz na
istini i postenju.

»

e Izgradnja odnosa - za liderstvo je potrebna
sposobnost da izgradite snazan tim od pojedinaca/
inki koji svoj rad svi posvecuju istom cilju.

* Rjesavanje problema - dobre liderice su dobre u
rjeSavanju problema koji se mogu pojaviti u toku rada.

e Pouzdanost - ljudi ¢e uvijek radije pratiti lidericu u
koju se mogu pouzdati.

e Sposobnost da poducavaju i mentoriraju
druge - ova vjestina najvise razdvaja lidere/ice od
klasicnih sefova/ica. Liderica se mora posvetiti svom
timu, nekada vise nego samoj sebi, da bi pomogla
timu da raste i razvija se brze i bolje. Brzi rast i razvoj
tima najcesce znacii brzi rast i razvoj vase firme.

Pri¢a o Henryju Fordu’ je odli¢na pri¢a o odlu¢nosti. On
je godinama pokusavao napraviti V8 motor u jednom
bloku. Inzinjeri su pokusavali, ali su se redovno vracali
s odgovorom: ,To je nemoguce!”. Njegov odgovor na
to je bio ,Ipak ga napravite!" i nakon nekoliko godina
neuspjesnih pokusaja, V8 motor u jednom bloku je
konacno napravljen.

Osim americkih industrijalaca, imamo sli¢nih prica
i u BiH. Jedna od takvih prica je ona o odlucnosti
mlade zene da se educira s viemenom je postala
prva zena lijecnica u BiH islamske vjeroispovijesti.
Naravno radi se o dr. Sevali Zildzié-Iblizovi¢!

" Indeed Editorial team, 2021, Entrepreneurial skills: Definition and examples, https://www.indeed.com/career-advice/career-development/entrepreneurial-skills
% Indeed Editorial Team, 2021, Leadership skills: Definition and Examples, https://www.indeed.com/career-advice/resumes-cover-letters/leadership-skills

3R, Kiyosaki, 1999, Vodi¢ za investiranje, str. 207-209, 299-317

4Wikipedia, 2021, Sevala Zildzi¢-Iblizovié, https://hr.wikipedia.org/wiki/%C5%A0evala Zild%C5%BEi%C4%87-1blizovi%C4%87

U vrijeme odrastanja ove doktorice zenska djeca se
obi¢no nisu Skolovala, u muslimanskim porodicama
nikako. Ona je zeljela da se Skoluje i imala je podrsku
svojih roditelja, ali je prilikom prvog pokusaja upisivanja
u Musku gimnaziju odbijena. Nakon toga je otisla na
razgovor kod Reisu-l-uleme DZemaludina Causevica,
koji joj je dao dozvolu za Skolovanje. Nakon toga nije
islo lako, ali je primliena u Musku gimnaziju, a nakon
toga je otisla u Zagreb studirati medicinu.

3. Timski rad

Timski radsje krucijalni dio biznisa jer je cesto potrebno
da kolege/ice koje zajedno rade daju sve od sebe na
istom zadatku. Timski rad znaci da ¢e osobe pokusati
saradivati, koristiti vlastite vjestine i pruzati povratne
informacije, ¢ak i ako izmedu njih postoji neki licni
konflikt.

Jedan primjer iz Sarajeva pokazuje kako budenje
timskog duha moze od malog frizerskog salona
napraviti veliki biznis. Mlada djevojka koja je pokrenula
svoj frizerski salon ucila je nesebicno svoje ucenice
svim vjestinama i tehnikama koje je ona znala. | kada
bi ucenice dosle do nivoa da mogu samostalno raditi,
ona je garantirala za njihov rad svojim musterijama.
Osim toga, s uc¢enicama je gradila zajednistvo i timski
rad. Tako je od frizerskog salona u kojem je bila (i radila)
samo ona po cijeli dan, napravila respektabilan frizerski
salon u kojem radi pet frizerki u jednoj smjeni.

4. Komunikacijske vjestine

Poduzetnice moraju konstantno razvijati  svoje
komunikacijske vjestine, poput aktivnog slusanja,
diskusija na sastancima, sposobnosti da efektivno
komuniciraju s drugimajer to moze mnogo znaciti za vas
biznis. Efektivna komunikacija znacajna je za izgradnju
brenda tek pokrenutog biznisa. Kada razvijamo

komunikacijske vjestine, trebamo paziti i na liderske
vjestine, a narocito na integritet. Cesto se desava da
ludi bez integriteta, koji imaju dobre komunikacijske
vjestine postanu prevarantii obmanjivaci. Primjer ovoga
mozemo vidjeti u poznatoj knjizi ili filmu ,Vuk sa Wall
Streeta”. Knjiga i film ,Vuk sa Wall Streeta" prate jedan
dio zZivota Jordana Belforta, koji svoje komunikacijske
vjestine koristi u svrhu poslovnih prevara zbog kojih je
nesto kasnije, sa svojim partnerima, zavrsio u zatvoru.
Medutim, ako komunikacijske vjestine razvijamo
i primjenjujemo s integritetom, onda imate veliku
mogucnost da pomognete rast i razvoj vase firme.
Vecinom su vlasnici/ice velikih kompania odli¢ni
govornici i puno vremena provode U usavrSavanju
te vjestine. Recimo, Steve Jobs je svoje prezentacije
pripremao danima. Razradivao ih je, kontrolirao do
detalja, ali zato kada bi prezentirao, oni koji su ga pratili
imali su osjecaj da je on carobnjak.

5. Vjestine podrske
korisnicima Z7ama

Bez obzira na to u kojoj ste industriji, vase vjestine za
podrsku korisnicima/ama i vasa spremnost da na
istima radite ¢e mnogo doprinijeti (ili obratno, ako ne
razvijate) rastu i razvoju vase firme. Harvey Mackay’ je
razvio svoj sistem tzv. follow upa u radu s klijentima/
icama. Taj sistem u izvornom ili prilagodenom obliku
koriste mnoge velike svjetske kompanije, pa moze
biti i jedno dobro polaziste i za pocetnika. U sistemu
nazvanom ,Mackay 66"°prikupljani su podaci o kupcima
i partnerima/icama, koji su naizgled nebitni za posao,
kao Sto su: imena i rodendani supruge i djece, hobiji,
strasti i sl. Uz ovaj sistem ce se vasi klijenti osjecati jos
vaznijima jer vi znate Sta je njima vazno. Sjetite se samo
kako ste se vi osjecali kada vas je neko Ciji ste klijent
nazvao i Cestitao rodendan vama ili nekom od ¢lanova
vase porodice. Ili zamislite da vas je neko nazvao da
pita koliko ste zadovoljni proizvodom koji ste u njegovoj
firmi kupili.

O C: Taner team, The teamwork definition and fostering collaboration at work, Team work, https://www.octanner.com/insights/articles/2018/9/13/the teamwork definit.html

]Belfort 2007, Wolf of wall Street

7 H. Mackay 1988, Plivati s morskim psima i sacuvati Zivu glavu : nadmasite svoje konkurente prodajom, rukovodenjem, motivacijom i umije¢em pregovaran]a str 45-70
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8C. Jones, 2018, How to use Mackay 66, https://medium.com/hackernoon/how-to-use-the-mackay-66-customer-profile-to-build-the-network-of-

d8d50e36ed64




6. Finansijske vjestine

Svaka poduzetnica bi trebala raditi na razvoju svojih
finansijskih vjestina. UCiti ove vjestine mozete iz
finansijskih planera, finansijskih vodica i slicnih izdanja.
Jedna od, vjerovatno, kljucnih vjestina je praviti svoju
,,gomilu“9 novca koji cete ostavljati bez obzira
na prilike na racunu firme. Jedan takav savjet je
opisan u knjizi ,Najbogatiji covjek Babilona®, gdje
se preporucuje da ostavljajte 10% svog profita
na jednu gomilu. | kada sakupite dovoljno, onda to
utrosite na daljnji razvoj svoje firme. Jedan od ljudi koji
rade na tom principu ostavljanja novca na ,gomili* je i
Warren Buffett, koji trenutno ima jednu ,gomilu” od 149
milijardi USD!'Ta gomila mu daje sigurnost u nesigurno
vrijeme, ali i omogucava da, kad prilike budu povoljne,
taj novac ulozi u povecanje profita vlastite kompanije.
Vimozda necete kupovati dionice velikin kompanija, ali,
ako se bavite industrijom, takva jedna ,gomila“ novca
moze pomoci da povecate maticno stado, kupite nove
prikljucke za traktor, prosirite svoje imanje, ili, ako se
bavite tekstilnom indistrijom, da kupite vecu koliCinu
materijala kada cijene padnu i zadrzite kompetitivhu
prednost kada materijal poskupi.

7.Vjestinerjesavanjaproblema

Poduzetnici/ce koji se spremno hvataju ukostac
s rjeSavanjem problema su vrlo uspjesni jer cCesto
izgradnja biznisa ili brenda trazi veliki broj teskih odluka
kojima se rjeSavaju problemi. Svi veliki poduzetnici/
ice su zeljeli rijesiti neki problem, a ne samo da zarade
novac. Henry Ford je zelio olaksati porodicama koje
su radile na udaljenim farmama dolazak u grad, pa je
poceo proizvoditi automobile za masovnu upotrebu. Jeff
Bezos je zelio napraviti virtuelnu knjizaru s dostavom
kako bi velikom broju ljudi knjige ucinio dostupnijima,
Cathie Wood investira novac u kompanije koje se
bave inovativnim tehnologijama jer smatra da ce te
tehnologije u buducnosti rijeSavati veci broj problema,
jedna od kompanija u koje je investirao i Tesla.

°G. Clason, 1955, Najbogatiji ¢ovjek Babilona, str 15-23

K. Chiglinsky, 2021,Waren buffett cash pile tops record with 149.2 billion on hand, https://www.business-standard.com/article/companies/warren-buffett-s-cash-pi

with-149-2-billion-on-hand-121110700092 1.html
" Chernow, 1998, Titan, str.37-63, 157-173
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Jedna od firmi u BiH koje stvarno trude pomoci u
rjeSavanju problema svojih kupaca je Faveda. Vlasnici
i uposlenicima/ama ove firme nije u interesu samo da
prodaju proizvod. U interesu im je da kupcu prodaju
proizvod koji ¢e im stvarno pomoci, pa zbog toga
uvijek prvo saslusaju o problemima kupca da bi mogli
preporuciti adekvatne proizvode. Ali to nije sve, oni
kontinuirano unapreduju svoje proizvode kako bi jos
bolje pomogli klijentu /ici.

8. Vjestina strateskog planiranja

Stratesko planiranje je bitna vjestina jer zahtijeva
vizionarstvo, dobru obradu podataka kroz potrebne
analize, ali i odlucnost i hrabrost. Tesko je planirati
daleko unaprijed, ali ta vjestina nam cCesto daje pravu
kompetitivhu prednost u odnosu na konkurenciju jer
nam nudi mogucnost da uvijek budemo korak ispred
konkurencije.

Japanske kompanije su cesto tokom 70-ih i 80-ih godina
imale veliku prednost nad svim ostalim kompanijama.
Brzina njihovog razvoja u automobilskoj, informatickoj
i tehnoloskoj industriji je bila tesko dostizna cak i
americkim kompanijama. Razlog je bio taj sto su uvijek
razmisljale nekoliko koraka unaprijed.

9. Tehnicke vjestine

Svaka firma je u nekoj grani poslovanja. | vlasnik te
firme bi trebao posjedovati tehnicke vjestine u toj
grani, barem u onoj mjeri u kojoj su mu potrebne
da prati rad zaposlenika/ica. John D. Rockefeller'je
prvo radio u racunovodstvenom birou i tamo naucio
racunovodstvene vjestine koje su mu kasnije u
stvaranju vlastite poslovne imperije mnogo pomogle.
Takoje Amra, uz svoju mamu, naucila da sije, paje u toku
studiranja svojim vjestinama Sivanja preradivala odjecu
sebi, svojim prijateljicama i prijateljima u studentskom
domu, a sada je vlasnica firme ,Bamba’, koja se bavi
proizvodnjom odjece za bebe, mame i trudnice, koja je
udobna, ali i zanimljiva i moderna.

10. Vjestine
upravljanja viemenom

Jos jedna vrlo vazna vjestina. Poduzetnici/ice Cesto
moraju raditi i vise od 10 sati dnevno. Nekad cak i mnogo
vise od toga. Narocito se veliki problem javlja ako ne
postoji vjestina upravljanja vi.emenom. Tada ostajemo
na poslu do kasno uvecer, na posao idemo rano ujutro,
i osim rada u firmi, svi ostali segmenti zivota ispastaju
nasu neorganiziranost. Podijelite stvari na hitne i manje
hitne, vazne i manje vazne. Uvijek prvo uradite ono sto
je najvaznije za vas i vasu firmu.
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Il OD IDEJE DO BIZNISA

Cesto imamo ideje koje smatramo da bi mogle biti
dobar biznis* Medutim, na kraju se ispostavi da je
vrlo mali broj ideja stvarno postao dobar i profitabilan
poslovni poduhvat. Cesto nije do ideje, nego do
nedostatka sistema oko ideje. McDonalds ne pravi
najbolji hamburger, ali ima najbolje organiziran biznis
oko tog hamburgera koji pravi.

Zbog toga bi poslovna ideja trebala proc¢i neke
provjere koje sami mozete uraditi: "

e mozete da testirate ideju i prije nego Sto napravite
proizvod

e mozete da provjerite da li je ideja dovoljno dobra da
biste napravili biznis

e mozete da napravite proizvod koji ¢e ljudi zaista
zeljeti
jer predstavlja pravo rjesenje

e ne morate da budete programer da biste proizvod
predstavili trzistu i potvrdili da li bi ga neko koristio

e mozete da utvrdite da li bi neko platio za proizvod
i ono najvaznije - koliko bi ga platio prije nego sto
zaista postoji.

Imati ideju je sjajan pocetak, ali, ako smo vec pokrenuli
biznis ili napravili proizvod bez prethodnih provjera, tu
se treba zaustaviti i uraditi provjeru. Jedan od odli¢nih
nacina da se provjeri neka ideja je SWOT analiza, u kojoj
analiziramo snage, slabosti, prilike i prijetnje, na koje
mozemo racunati i s kojima se mozemo sresti.

M. Gingerich, How to turn your entrepreneurial dream into a reality, https://www.mikegingerich.com/blog/how-to-turn-your-entrepreneurial-dream-into-a-reality/

13 MVPLabRS, Ood ideje do biznisa, http://mvplab.rs/od-ideje-do-biznisa/

{ >
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Kod provjera ideje i kod izrade SWOT analize izuzetno
je vazno pokusati biti sto je moguce objektivniji.

Kada vec¢ imamo ideju i istu smo provijerili, sljedeca
tacka je - razraditi plan!

Weaknesses\Slabosti Thrests\Prijetnje
Sta <e treba 5ta su vam
unaprijediti? prepreke?

Strengths\Snaga Opportunities\Prilike
Koje su vofe Sta Zelite
snoine strane? postidi?

Razrada plana je veoma dugorocan i cesto dosadan
posao, ali je apsolutno neophodan. U planu treba
mapirati sve korake do detalja, i Sto se preciznije bude
plan radio, manji su rizici u buducem poslovanju.
Nemojte dozvoliti da ikada prestanete planirati, jer
kada jednom ideja postane biznis, planovi se moraju
nastaviti. Ve¢ smo vidjeli kako su se svijetu nametnule
japanske kompanije jer uvijek imaju razraden plan vise
koraka unaprijed.

Napraviti prototip je vazno. Narocito je vazno u slucaju
ako je ideja prodaja nekog proizvoda. Medutim, trebali
bismo se potruditi da napravimo prototip i graficki
prikaz tako da budu izuzetno realisticni.

Vjerovatno najtezi dio poduhvata je kako finansirati cijelu
ideju. Kako naci novac za sve sto je potrebno. Jedna od
opcija je opisana u prethodnom poglaviju i prepisana
iz knjige ,Najbogatiji covjek Bataljllona“. Ovaj metod je
u djelo pretvorila i Rose Blumkin. U US je emigrirala iz
Rusije 1917. godine i nije znala rijecCi engleskog jezika.
Engleski je pocela uciti kada joj je kcerka krenula u
Skolu. Godinama je prikupljala novac za pocetni kapital
i skromnim sredstvima otvorila je svoju prvu prodavnicu
namjestaja. S vremenom je izgradila najveci lanac
prodavnica namjestaja u Americi. Godine 1983. je 90%
svog biznisa prodala za 60 miliona dolara.

Medutim, cesto poduzetnici/ice nemaju dovoljno
novca da finansiraju svoju ideju i daju joj pravu priliku.
Najcesca opcija je onda posuditi novac od porodice.
To je popularan oblik kod mladih poduzetnika/ica,
narocito onih koji potjecu iz imucnijin porodica. Iduca
opcija je naci nekoga kome se vasa ideja svida da
investira dio novca u vas biznis. Za ovu opciju je uvijek
potrebno imati dobar biznis plan i privlacnu tzv. pitch
prezentaciju. Najcesce upotrebljivana i vjerovatno
najizazovnija opcija je podizanje kredita.

U Bosni i Hercegovini moZete pronaci nekoliko nacina
da finansirate pokretanje biznisa, a ovo su samo neki
od njih:

e Zavodi za zaposljavanje (FBiH i RS) svake godine
raspisuju pozive za podrsku samozaposljavanju,
kroz koje refundiraju odredeni iznos (najcesce u
visini doprinosa koji se placaju ako se registrirate
kao obrt).

e Neke od jedinica lokalne samouprave takoder
imaju odredene mjere za podrsku biznisima, gdje
finansiraju, dio doprinosa (npr. Opcina Novi Grad
Sarajevo).

® Investicijska fondacija IMPAKT saraduje s lokalnim

zajednicama i finansira pokretanje biznisa, odnosno
startupa.

14 Wikipedia, 2021, Rose Blumkin, - https://en.wikipedia.org/wiki/Rose Blumkin
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e Fondacija MOZAIK, kroz svoj program StartUp studio,
nudi dvije opcije podrske. Jedna je hamijenjena za
podrsku priregistraciji, a druga za ozbiljnije poslovne
poduhvate u iznosu do 40.000 KM,

e Takoder, i srednji nivoi vlasti, poput kantona u FBiH,
imaju mjere za podrsku razvoja poduzetnistva.

e Fondacija 787 ima programe za poduzetnike/ice
kroz koje se finansiraju najuspjesniji biznisi.

e Razli¢ite mikrokreditne organizacije i banke...

Kada smo rijesili i finansiranje, na red dolazi i izbor
ludi koje zelimo kao zaposlenike/ice. Obi¢no u
ideju biznis ulazimo sami, bez zaposlenih. Ali, kako
se ideja bude razvijala i donosila sve vise novca, bit
¢e nam potrebni i zaposlenici/ice. Bitno je izabrati i
dobre zaposlenike/ice s kojima mozemo napraviti
odlican tim. Odlican tim Cini nas biznis profitabilnijim i
brzerastu¢im. JP Morgan and Chase je banka koja je
od svog oshivanja pazljivo birala svoje zaposlenike/
ice, koje bi, kada se pokazu kao kvalitetni, dodatno
nagradivala. Zbog toga su uspjeli i prezivjeti teske
prilike u kojima su se vise puta nalazili ali, i postati i
dugotrajno biti najveca banka u SAD-u i svijetu.

Kada imamo razradenu i provjerenu ideju, razraden
plan, napravljen prototip i odlicne uposlenike/ice,
trebamo se odluciti koja je nasa kljucna skupina
klijenata/ica na trzistu. Ili, popularno da kazemo, treba
odrediti nisu (niche) trzista u kojoj cemo djelovati. Ako
tu nismo precizni, onda prilikom bilo kakve reklamne
kampanje mozemo imati veliki doseg u dijelu trzista u
kojem uopce nismo interesantni, a vrlo mali doseg na
dijelu trzista kojem smo mnogo interesantniji. Primjer
dobrog pozicioniranja na trzistu i reklamiranja je Coca-
Cola.



Il REGISTRACIJABIZNISA || & °

U Bosni i Hercegovini kao formu poslovanja mozete
izabrati jedan od cetiri oblika drustava/poduzeca,
od cega je vecina regulirana entitetskim zakonima
o privrednim drustvima, a obrt je ureden posebnim
Zakonom o obrtu i srodnim djelatnostima FBiH,’
odnosno Zakonom o zanatsko-poduzetnickoj
djelatnosti RS.

Obrt

Obrt je samostalno i trajno obavljanje dopustenih i
registriranin djelatnosti fizickih osoba u osnovnom,
dopunskom ili dodatnom zanimanju, u svrhu postizanja
dobiti koja se ostvaruje proizvodnjom, prometom
ili pruzanjem usluga na trzistu. Proces registracije
obrta traje relativno kratko. Pokrece se podnosenjem
zahtjeva nadleznoj sluzbi u opcini/opcini registracije.

Koraci u pokretanju obrta

1.Podnosenje potrebnih dokumenata
nadleznoj opcinskoj sluzbi i placanje
privredne i administrativne takse"

U potrebnu dokumentaciju spadaju:

e Strucna sprema potrebna za obavljanje djelatnosti
(za poljoprivredni obrt nije potrebna stru¢na sprema),

e Uvjerenje o drzavljanstvu,

e Uvjerenje o poslovnoj sposobnosti (koje mozete
dobiti u centru za socijalni rad),

&

e Ljekarsko uvjerenje,

® Uvjerenje opcinskog suda da nemate izrecenu mjeru
ili zabranu obavljanja obrta te

® Uvjerenje o izmirenim poreznim obvezama (Porezna
uprava).

Napomena: Ukoliko otvarate obrt za dodatno
zanimanje, potrebno je uvjerenje o radnom
odnosu koje vam moze izdati vas poslodavac,
a za poslovne ili stambene prostore je potrebna
ovjerena izjava o ispunjavanju minimalnih
tehnickih uvjeta.

Dobivanje rjeSenja o obavljanju djelatnosti

Nakon sto se podnesu potrebni dokumenti, potrebno je
sacekati maksimalno 7-10 dana do dobivanja rjesenja.
S obzirom na to da se radi o nadleznostima opcina, u
velikoj mijeri brzina zavisi od organizacije nadlezne
sluzbe koja donosi rjesenje i nastojanja sluzbenika/ica
da skrate postupak, sto nije uvijek slucaj.

2. Izrada pecata

Nakon sto se dobije rieSenje o pocetku obavljanja djelatnosti,
prvo sto je potrebno uraditi jeste napraviti pecat. Bitno je
naglasiti da na pecatu moraju biti podaci istovjetni kao na
riesenju. Cijena izrade pecata se krece 30-50 KM, sto zavisi
od vrste pecata. Izrada pecata traje otprilike jedan dan.

s Pravnik, 2017, Vrste preduzeca u BiH, https://www.bih-pravo.org/vrste-preduzeca-u-bosni-i-hercegovini-t1974.html

'® Youtube kanal UPZBiH - predavanja Akademije poduzetni§tva Zena, https://www.youtube.com/channel/UCgAI8GZ9hVDcuqrAR _YZo08Q/videos
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3. Registracija u Poreznoj upravi i dobivanje ID
broja i Sifre djelatnosti

Kada imamo pecat, krecemo u akciju dobivanja ostalih
dokumenata. Prvi na redu su ID (identifikacioni) broj i
obavijest o razvrstavanju poslovnog subjekta po Siframa
djelatnosti koju izdaje Porezna uprava. Da bi se dobila ova
dva dokumenta, potrebno je popuniti poseban obrazac,
priloziti kopiju rjeSenja, kopiju licne karte vlasnika/ice
obrta i sacekati otprilike dan na njihovo izdavanje.

4. Otvaranje transakcijskog raéuna u poslovnoj banci

Kada dobijemo ova dva dokumenta, idemo u poslovnu
banku da otvorimo transakcijski racun. Za otvaranje
transakcijskog racuna potrebno je popuniti zahtjev, obrazac
Specimen potpisa i priloziti banci potrebne dokumente.

Primjera radi, u nastavku je spisak dokumenata koji
zahtijeva Raiffeisen bank d.d.:

e ovjerena kopija rieSenja o obavljanju djelatnosti,

e ovjerena kopija ID broja i obavijesti o razvrstavanju
poslovnog subjekta po Siframa djelatnosti,

e ovjerena kopija CIPS-a vlasnika obrta,

e ovjerena izjava o nepostojanju racuna nad kojim je
odredena mjera zabrane raspolaganja novcanim
sredstvima.

Postupak otvaranja transakcijskog racuna, ukoliko su predati
svi potrebni dokumenti, traje od jedan do sedam dana.

5. Prijava radnog odnosa vlasnika/ice i
radnika/ica (Sto zavisi od toga da li se radi o
osnovnoj ili dopunskoj djelatnosti)

Sada ide obaveza prijave u radni odnos vlasnika/ice i
radnika/ica, osim ako se ne radi o dopunskoj djelatnosti
pa vlasnik/ica ne mora biti u radnom odnosu. Da bismo
uradili i ovu obavezu, potrebno je popuniti obrazac JS
3100. Ova obaveza se zavrsi za jedan dan.

15

6. Podnosenje zahtjeva za inicijalnu fiskalizaciju

Nakon sto smo izvrsili prijavu zaposlenika/ica, ili
paralelno s njom, potrebno je podnijeti zahtjev za
inicijalnu fiskalizaciju. Porezna uprava je na svojoj web-
stranici objavila spisak aktivnosti obveznika fiskalizacije
da bi istima olak3ala snalazenje u moru propisa. Za
razliku od dosadasnjih ,aktivnosti’, fiskalizacija najvise
kosta, i to u prosjeku 700 KM (uredaj + prikljucak).
Postupak fiskalizacije moze potrajati, cak i po nekoliko
mjeseci. Medutim, to ne znaci da obrtnik/ica ne moze
obavljati djelatnost bez fiskalnog uredaja.

7. Registracija u sistem PDV-a (uvjetno)

Obrtnik/ica se, po registraciji, odlucuje za prijavu u
sistemu PDV-a ili ne. Ukoliko obrtnik/ica predvida
godisnji promet veci od 50.00 KM MORA se prijaviti u
sistem PDV-a, ali ukoliko planira godisnji promet manji
od 50.000KM, NE MORA se prijaviti u sistem PDV-a, ali
MOZE DOBROVOLJNO izvréiti prijavu u sistem PDV-a.
Taksa za prijavu u sistem PDV-a iznosi 15 KM + troskovi
kopiranja i ovjere dokumenata koji se prilazu uz obrazac
prijave.Nakon registracije, obrtnik/ica je duzan poceti
s obavljanjem djelatnosti najkasnije u roku od 30 dana
od konacnosti rjesenja o odobravanju obavljanja obrta.
Od dana konacnosti rjeSenja obrtniku/ici pocinju teci
prava i obaveze u skladu s propisima.

PROCJENA TROSKOVA ZA POKRETANJE OBRTA
(okvirno)
* Taksa za registraciju/privredna taksa
80 KM + administrativna taksa 8 KM
¢ Liekarsko uvjerenje 50 KM
* Uvjerenje o nekaznjavaniju (izdaje PU)
5 KM + administrativna taksa 2 KM
¢ Izrada peéata 30-50 KM.
UKUPNO: 165-195 KM

Nakon registracije je potrebno kupiti kasu i umreziti se
u fiskalni sistem, sto predstavlja dodatni trosak.
Ukoliko se prijavijujete u sistem PDV-a, troSkovi se
povecavaju za cca 700 KM.



Drustvo s neogranié¢enom
solidarnom odgovornoséu

Federacija Bosne i Hercegovine

Osniva se zakljucivanjem ugovora izmedu dvije ili vise
domacih/stranih fizickih osoba. Clanovi/ice odgovaraju
neograniceno solidarno za obaveze poduzeca (svojom
cjelokupnom imovinom). Nije utvrden minimum ili
maksimum osnivackog kapitala.

Republika Srpska

Osniva se donosenjem akta o osnivanju dvije ili vise
domacih/stranih fizickih i/ili pravnih osoba koje se
obavezuju poslovati pod istim imenom. Clanovi/
ice odgovaraju neograniceno solidarno za obaveze
poduzeca (svojom cjelokupnom imovinom). Nije
utvrden minimum ili maksimum osnivackog kapitala.

Drustvo s ograni¢éenom
solidarnom odgovornoséu
(d.o.0.)

Federacija BiH

Osniva se donosenjem akta o osnivanju ili ugovorom
izmedu jedne ili vise domacih/stranih fizickih i/ili
pravnih osoba s osnovnim kapitalom podijeljenim u
uloge. Clan drustva s ograniéenom odgovornoséu
odgovara za obaveze drustva u visini svog uloga u
tom drustvu. Minimalni osnivacki kapital iznosi 1.000
(hiljadu) KM (cca 500 - pet stotina EUR).

Republika Srpska

Osniva se aktom o osnivanju jedne do stotinu domacih/
stranih fizickih i/ili pravnih osoba. Ulagac/ica u drustvu
s ogranicenom odgovornoscu nije osobno odgovoran
ni za jednu od obaveza drustva, vec¢ odgovara
vrijednoscu ulozenog kapitala u poduzece. Minimum
osnovnog kapitala je 1 KM (cca 0,50 euro centi).
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Komanditno drustvo (k.d.)
Federacija BiH

Osniva se ugovorom izmedu dvije ili vise domacih/
stranih fizickih osobai/ili pravnih osoba. Najmanje jedan
partner ima potpunu odgovornost (ukljucujuci privatno
vlasnistvo) i najmanje jedan partner ima ogranicenu
odgovornost koja se ogranicava vrijednoscu njegovog
udjela u tom poduzecu. Nije utvrden minimum ili
maksimum osnovnog kapitala.

Republika Srpska

Osniva se donosenjem akta o osnivanju izmedu dvije ili
vise domacih/stranih fizickih i/ili pravnih osoba.

Najmanje jedna osoba ima neogranicenu odgovornost
i ngimanje jedna osoba ima odgovornost koja je
proporcionalna visini ulozenog kapitala u poduzece.
Nije utvrden minimum ili maksimum osnovnog kapitala.

Dioni¢arsko drustvo (d.d.)
Federacija BiH

Pravno drustvo koje se osniva ugovorom jedne ili vise
domacih/stranih fizickih ili pravnih osoba - dionicara/ki
s pocetnim kapitalom podijeljenim u dionice.

Otvoreno drustvo je pravna osoba (banka, osiguravajuce
drustvo ili poduzece) s minimumom osnovnog kapitala
od BAM 4.000.000 - Cetiri miliona (cca 2.000.000- dva
miliona eura) i najmanje 40 dionicara/ki Cije su dionice
emitirane putem javne ponude.

Zatvoreno drustvo je vrsta dionickog drustva cije se
dionice izdaju medu ogranicenim brojem sudionika/ica.
Minimum osnovnog kapitala je BAM 50.000 - pedeset
hiljada (cca 25.000 - dvadeset i pet hiljada eura).

Republika Srpska

Pravno je drustvo koje se osniva osnivackim aktom
jedne ilivise domacih/stranih fizickih i/ili pravnih osoba
s oshovnim kapitalom podijeljenim u odredeni broj
dionica.

Otvoreno drustvo je pravna osoba, Cijim dionicama
se javno trguje, tj. Cije se dionice nude na prodaju na
otvorenom trzistu i upisuju se na berzi i drugim javnim
trzistima. Minimum osnovnog kapitala je BAM 50.000
(cca 25.000 eura).

Zatvoreno drustvo je vrsta dionicarskog drustva Cije se
dionice dijele medu ogranicenim brojem dionicara/ki.
Minimum osnovnog kapitala je BAM 20.000 (cca 10.000
eura).
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IV OSNOVE FINANSUA =1

U osnovama finansija je bitno poznavati pojmove, znati
kako trosite novac i angazirati dobrog i odgovarajuceg
racunovodu.

Neki od pojmova koje buduce poduzetnice moraju
poznavati su sljedeci:”

-ACIJA - isplata izvrSiocu odredenog iznosa
novca prije zavrsetka posla.

-DITIV - stavljanje na raspolaganje korisniku/ici
odredenog iznosa novca za unaprijed odredenu
namjenu.

.TIVA - ukupna vrijednost imovine poduzeca.

-ACIJA - pojam koji u knjigovodstvu oznacava
postupak stalnog smanjenja neke od stavaka aktive
(imovine poduzeca). Namjena amortizacije je zamjena
potroSenih sredstava poduzeca za nova. Ako se radi o
osnovnim sredstvima, ona se najcesce amortiziraju u
skladu sa zakonskim propisima.

JANALIZATROSKOVA | KORISTI - je postupak u

kojemu se uzimaju u obzir troskovi i koristi nekog
projekta. Analiza se primjenjuje kod odlucivanja o
prihvatljivosti nekog projekta

-ILANCE - metoda kojom se bilanca

poduzeca rasclanjuje i komparativno usporeduje sa
svojim sastavnim dijelovima.

Y Tim ekonomskog portala, Ekonomski rje¢nik, https://ekonomskiportal.com/ekonomski-rjecnik/
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ETA - oznacava istrazivanja koja se najcesce
provode u pisanom obliku. U anketi se utvrduje uzorak
ispitanika/ice i svakome se daje upitnik koji ispunjava
anketar/ka ili ispitanikica.

ITET - oznacava ratu otplate kredita po
amortizacijskom planu.

MAN - izbor robe ili usluga koje se nude na
prodaju trzistu.

STANJA - oblik prikazivanja sredstava i
izvora sredstava poduzeca na odredeni dan.

[BIBANCA USPJEHA - RACUN DOBITI | GUBITKA.

-AJNA - oznacava mjesto gdje se obavlja
poslovanje s gotovim novcem i vrijednosnim
papirima u firmi.

|BEAGAUNICKA ISPLATNICA - dokument kojim se

evidentira izlaz gotovog novca u blagajnu.

UPLATNICA - dokument kojim se
evidentira ulaz gotovog novca u blagajnu.

-LANCA - oznacava rekapitulacioni
kumulativni pregled prometa konta glavne knjige.

OBIT - oznacava vrijednost prodaje
umanjenu za troskove prodaje i proizvodnje.

-RINA - novcana vrijednost koja se naplacuje na
robu ili usluge pri prijelazu drzavne granice.

-LO\XI - oznacava tok gotovine u poslovanju
firme.

IKAT - uvjerenje - potvrda o kontroliranoj
kvalitetu robe ili usluga.

-4A — oznacava novcani iznos po kojem se prodaje
neka roba.

_PRODAJNA - oznacava cijenu po kojoj

maloprodajna trgovina kupuje robu.

-§TANJA - oznacava ukupne troskove za
proizvodnju nekog proizvoda.

.K - pismeni nalog izdavaoca banci da naznacenoj
osobi isplati odredenu svotu s njegovog racuna.

-CIJA - oznacava pad opceg nivoa cijena.
Pad cijena pracen je i padom zaposlenosti i bruto
drustvenog proizvoda.

NJE - oznacava prijenos ovlasti na
podredene osobe.

-NICA - novcani iznos koji se obracunava
radniku/ici za sluzbeno putovanje.

-NIK - poslovna knjiga u koju se hronoloskim
redom knjize sve poslovne promjene.

-LJAC - poslovni partner koji firmi isporucuje
robu ili usluge.

.IT - oznacava razliku izmedu ukupnih prihoda i
ukupnih rashoda firme.

.G - oznacava novcani iznos koji duznik/ica mora
podmiriti.
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.2NIK - oznacava fizicku ili pravnu osobu koja
duguje odredeni novcani iznos.

NOST - skupni pokazatelj djelotvornosti rada
izrazen u produktivnosti, ekonomicnosti i rentabilnosti.

-ICNOST - danim sredstvima ostvariti
maksimalno moguci rezultat

- oznacava skup moralnih vrijednosti, nacela i
prosudbi koje vrijede u drustvu.

JFARTURA - racun.
-IZVODNJE - predstavlja resurse koji

se koriste u proizvodnji. To su rad, zemlja, kapital i
poduzetnistvo.

-A FUNKCIJA - oznacava poslovnu

funkciju u firmi koja osigurava pribavljanje i plasman
finansijskih sredstava.

_I IZVJESTAJ - oznacava pismenu

prezentaciju o finansijskom stanju u firmi. Osnovni
finansijski izvjestaji su bilans, racun dobitka i gubitka,
izvjestaj o zadrzanom dobitku i izvjestaj o promjenama
u finansijskom polozaju.

[RIKSNITROSKOVI - predstavljaju troskove u firmi koji
ne reagiraju na povecanje ili smanjenje iskoristenja
kapaciteta.

-:HISING - je ugovorni odnos u kojem jedna
strana uz naknadu ustupa drugoj da u poslovanju
koristi njeno ime, proizvode i usluge, i daje mu
potrebne usluge u vezi s tim koristenjem.

-(NJIGA - poslovna knjiga koja se sastoji od
racuna na koje se knjize stanja i promjene sredstava i

obaveza prema izvorima sredstava, rashodi i prihodi te
rezultat poslovanja.

_ PLACANLJE - oznacava placanje robe ili

usluga u gotovom novcu.



.BITAK - predstavlja negativni poslovni rezultat
firme ostvaren u odredenom periodu godine. Rashodi
firme veci su od prihoda.

EKA - oznacava pravo zaloga u korist
vjerovnika/ica na nekretnini duznika/ica za otplatu
kredita. Hipoteka se upisuje u zemljisne knjige.

-CIJA - predstavlja rast cijena proizvoda i usluga.

-ATA - predstavlja svaku isplatu novcanih sredstava.

‘TAJ - oznacava pismenu prezentaciju Cinjenica
u vezi s poduzetim aktivnostima.

-)D - predstavlja pismenu informaciju o stanju
racuna kod banke ili zavoda za platni promet.

-AC - osoba koja preuzima obavezu da ce
vjerovniku/ici ispuniti obavezu, ako to ne ucini
duznik/ica.

DUG - oznacCava ukupne drzavne obaveze
prema njenim vjerovnicima.

CIlJA - racunski postupak za dobivanje
cijene nekog proizvoda ili usluge. Kalkulacija u
poduzetnistvu predstavlja uvjet za donosenje
kvalitetnih poslovnih odnosa.

-.O - predstavlja gubitak na tezini robe zbog njenih
svojstava.

-\TA - predstavlja cijenu za upotrebu tudih
novcanih sredstava.

-ITET - sposobnost sredstava za rad za
proizvodnju odredenih ucinaka.

-I'AL - novac koji se ulaze u poduzetnicke
pothvate i predstavlja vlasnicku glavnicu. Razlikujemo
vlastiti i tudi kapital. Kapital posuduju banke, poduzeca
i pojedinci. Na posudeni kapital placa se kamata.
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DSTVO - predstavlja evidenciju poslovnih
dogadaja. Razlikujemo jednostavno i dvojno
knjigovodstvo. U jednostavnom knjigovodstvu
svaki poslovni dogadaj samo se jednom evidentira.
U dvojnom knjigovodstvu svaki poslovni dogadaj
dvostruko se evidentira na dva razlicita konta.

ENE ISPRAVE - predstavljaju svu
dokumentaciju kojom se dokazuju poslovni dogadaji.

(racun) - oznacava Sifru poslovnog dogadaja
ili pojedinih oblika imovine, obaveza i kapitala.

-DIT - predstavlja posudivanje novcanih sredstava
uz vracanje glavnice i placanje kamate.

-ZA - podrazumijeva drastican pad proizvodnje.

-AC - fizicka ili pravna osoba koja aktom
kupoprodaje preuzme robu.

-NOST - oznacava odnos izmedu raspolozivih
sredstava i pristiglih obaveza.

-IJAL - oznacava sve predmete koji imaju
odredenu vrijednost u proizvodniji ili potrosniji.

ULAGANJA - oznacava ulaganja
(investicije) u trajne oblike imovine.

.IJA - oznacava razlog postojanja firme. Misijjom se
definiraju podrucja interesa osnivaca/ica i poduzetnika
/ica poslovnih pothvata.

-IICA - predstavlja vrijednosni papir izdavaca/

ice mjenice, upravljen odredenoj osobi i potpisan od
izdavaca/ice da ¢e odredenoj osobi isplatiti odredenu
svotu novca na odredeni datum. Mjenica se moze
izdati po videnju, na odredeno vrijeme po videnju, na
odredeno vrijeme od dana izdavanja i na odredeni
dan.

-VA - oznacava pregled izvora sredstava iz kojih su
finansirani pojedini oblici imovine.

IPONUDA - obavijest kupcu o proizvodu il usluzi koja
Jje na prodaju po odredenim cijenama.

-EZ - zajednicki izraz za sva davanja drzavi.
Porezima se zadovoljavaju rashodi drzave.

DOBIT - oznacava porez na rad pravnih osoba.
Porez na dobit nastaje kao razlika prihoda i troskova.

-)OHODAK - visina poreza na dohodak.
JPGREZINAIDODANU VRIJEDNOST - oznacava vrstu

poreza koji se placa na krajnju potrosnju.

-IVANJE - oznacava medusobni odnos kupaca
i prodavaca/ica u koje prodavac/ica trazi podmirenje
duga za prodane proizvode ili usluge.

-AJA - predstavlja promjenu vlasnistva robe
izmedu prodavaca/ice i kupca.

IT — oznacava razliku izmedu ulozenih sredstava
i troskova poslovne djelatnosti.

ZIJA - naknada posredniku/ici za obavljenu
uslugu u nekom poslu. Obracunava se najcesce u
ugovorenom postotku od vrijednosti posla.

-LNOST - odnos ostvarene dobiti i ulozenih
sredstava.

-UN - isprava koju ispostavlja prodavac/ica kupcu
za prodane proizvode ili izvrsene usluge. Racunom se
dokazuje izvrsenje nekog posla.

I | GUBITKA - prikazuje prihode i
rashode na odredeni dan.
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*ODSTVO - oznacava funkciju u organizaciji
ili poduzecu koja evidentira, analizira, tumaci poslovne
dogadaje i proizvodi racunovodstvene finansijske
informacije. Racunovodstvo se moze podijeliti na

knjigovodstvo, finansijsko racunovodstvo i upravljacko
racunovodstvo.

CUN - oznacava racéun preko kojeg pravne
osobe vrse plac¢anja u zavodu za platni promet.



Prac¢enje toka novca, prihoda i
rashoda

Najlaksi nacin na koji mozete jednostavno pratiti tok
novca u svojoj firmi je prikazao Robert Kiyosaki u svojim
knjigama:

Poduzetnica

Nacrtani dijagram pokazuje da veci dio troskova ide u
stavke aktive, to jest u stavke koje ¢e posluziti daljiem
razvoju i prosirivanju vaseg biznisa. U suprotnom, kada
su veci dio troskova samo troskovi onda se pojavljuje
problem stagniranja vaseg biznisa ili ¢ak ide i do
njegovog laganog propadanja.

Racunovodstveno pracenje
toka novca

Za ovaj dio je najpozeljinijje u pocetku angazirati
dobrog i odgovarajuceg racunovodu”u kojeg dete
imati povjerenje. Kada izaberete odgovaraju¢u osobu
ili firmu za ove poslove, onda je preporuka istu slusati
u potpunosti. Narocito je bitho na pocetku nauciti
sve raditi po propisima. Druga opcija je zavrsiti kurs iz
racunovodstva jer svaki poduzetnik/ica treba poznavati
osnove finansijskog vodenja biznisa.

12 R. Kiyosaki, 1997, Bogat otac Siromasan otac, str 70-75
R. Kiyosaki, 1998, Tok gotovoig novca, str. 119-122
V. Pavlovi¢, 2007, Racunovodstvo, str. 26-59, 96-100
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Finansijski poslovi/aspekti firme mogu se sagledati
putem pazljivog ispitivanja njegovih finansijskih
izvieStaja. Medutim, neke od vaznijih CcCinjenica i
znacajnijinh odnosa mogu se previdjeti ako se izvjestaji
ne tumace i analiziraju na pravi nacin. Analiza izvjestaja
nije iskljucivo pretrazivanje da bi se pronaslo vise detalja
u pozadini klasifikacije racuna, nego jednostavan
proces sinteze i sazimanja te studije, tj. proucavanja
odnosa. Naprimjer, veliki iznosi novca mogu se izraziti
u procentima i nekoliko se stavki moze kombinirati u
jednoj klasifikaciji. Podaci iz izvjestaja o prihodima i
bilansa (zavrsnog racuna) bit ¢e objedinjeni u vidu racia
(proporcija) koje ce otkriti neke vaznije odnose.

Svako ko ima interesa u odredenoj firmi c¢e Zeljeti
odgovore na sljedeca pitanja (posebno investitori/ice):

e Da li firma ostvaruje adekvatnu zaradu?

® Moze li firma ispunjavati svoje obaveze na vrijeme?
Drugim rijecima, da li je dovoljno likvidna?

e Da li je ulaganje u firmu sigurno ulaganje?

Na ova pitanja ne mogu se dati precizni odgovori;
oni zavise od onoga Sto ¢e se desiti u neizvjesnoj
buducnosti. Medutim, analiza izvjestaja moze otkriti
ono Sto se desilo u proslosti (do sada) i dati odredene
naznake onoga 5to se moze ocekivati.

Dionicari/ke, kreditori/ke, zaposlenici/ice, buduci
ulagaci/ice ijavnost najvecim dijelom poznaju firmu,
ili u najmanju ruku djelimicno, putem finansijskih
dimenzija koje se otkrivaju kroz analizu izvjestaja.
Uprava firme, shvatajuc¢i da su izvjestaji pregled
rada firme i njihove vlastite upravljacke sposobnosti,
u analizi izvjeStaja ce vidjeti sredstvo za procjenu
vlastitih sposobnosti. Znanje izvedeno iz analize
moze se kombinirati s drugim podacima u planiranju i
kontroliranju raznih aspekata poduzeca.

Tumacenije finansijskih izvjestajaima i svoja ogranicenja.
Najcesca ogranicenja su nemogucnost prikazivanja
inflacije, nemogucnost da se osim novca prikaze i
¢vrstina poduzecaii sl.

Formiranje cijene

Formiranje cijene’je jo3 jedno izazovno pitanje za
poduzetnike/ice. Ako pretjeramo s cijenom, vjerovatno,
necemo imati dovoljno prodaje, a ako je cijena preniska,
moze se desiti da radimo, a ne zaradujemo. Zbog toga
je vrlo bitno kako formirati cijenu.

Kada formirate optimalnu cijenu, treba uzeti u obzir
sve nase troskove i dodati optimalan profit, a da i dalje
budemo zanimljivi na trzistu.

Najjednostavnije je da pratimo sljedece korake:

1.Upoznajte trziste: Vrlo je bitno da znate kolika
je u podrucju u kojem djelujemo potreba za nasim
proizvodom/uslugom. Takoder trebamo provijeriti i
kretanje cijena koje nudi konkurencija.

To nam daje veoma Sirok okvir za odredivanje cijene.
Klasicna ponuda nize cijene nego sto nudi konkurencija
nije uvijek dobra opcija. Narocito je losa ako nudite
visokokvalitetan proizvod. Tada odredivanjem niske
cijene gubite veliki potencijal za zaradu.

2.0drediti ciljeve koje zelimo postici forsiranjem
cijene: Trebate pitati sebe Sta je to Sto zelite postici
prilikom formiranja cijene i na osnovu toga odrediti
strategiju za formiranje cijene. Naprimjer, ako uvodite
novi proizvod na trziste, mozete se odluciti da pocnete
s niskom cijenom ako zelite da bude dostupan svima,
ili opet, mozete se odluciti da formirate visu cijenu i da
tako dobijete kupce koji zele ekskluzivan proizvod. Za
koju god se strategiju formiranja cijene odlucite, trebali
biste biti konzistentni u tom procesu. Tako se povecava
mogucnost da kupac koji je kupio jedan vas proizvod
pozeli biti vlasnik i drugih vasih proizvoda.

3.Precizno izracunati sve trosSkove: Precizno
racunanje troskova je veoma bitno jer najmanje sto
zelite postici formiranjem cijene jeste da pokrijete

sve troskove. Zbog toga precizno izracunajte sve
troSkove - i direktne i indirektne.

Direktni troskovi su:

- materijal

- troskovi proizvodnje
- pakovanje

- distributivni troskovi

Indirektni troskovi su:

- novac potro$en na razvoj proizvoda

- troskovi zaposlenika/ica (plaéa, topli obrok...)
- troskovi marketinga

- renta ili rata kredita za poslovni prostor i sl.

4.Postavite cijenu u odnosu na troskove: Saberite
sve troskove i onda ih podijelite na broj jedinica
proizvoda koje ste proizveli. Tako dobijete ukupne
troskove po jednoj jedinici. Na to dodajte procent
marze koji zelite i dobijete cijenu koja ¢e vam osigurati
zeljeni profit.

5.Cijena u odnosu nha vrijednost: Dok na
postavljanje cijene u odnosu na troSkove osigurava
pristojan procent profita, odredivanje cijene u odnosu
na vrijednost koju su vasi klijenti spremni platiti vam
omogucuje povremeno da profit bude i veci. Ovo je
Cesto strategija kod prodaje novih proizvoda koji su
jedinstveni na trzistu.

6.Razmisljajte i o drugim faktorima: Faktori kao
Sto su uvjeti isplate mogu znacajno utjecati na tok
novca. Zbog toga je veoma bitno pratiti kakav je vas tok
novca (Cash flow) jer se zna desiti da se preracunamo
kod uvjeta placanja pa date predug rok. Tada na papiru
vasa firma moze imati vrlo veliku koli¢inu novca, alida u
stvarnosti situacija bude potpuno drugacija.

7.0stanite na zemlji: Cesto kod formiranja cijena
ne pratimo uvjete na trzistu. Treba ostati budan i uvijek
voditi racuna o tome da nam je cijena optimalna.

*! Marketing Donut team, 7 way to price your product, https://www.marketingdonut.co.uk/marketing-strategy/pricing/seven-ways-to-price-your-product
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Osim dobre poslovne prakse, Cesto se spominju i
primjeri  dobitnin  marketinskin postupaka’” obi¢no
objasnjenih jednostavnim formulama koje obecavaju
uspjeh. Predstavit cemo par takvih formula.

1.0svajanje visokim kvalitetom proizvoda: Svi
se slazu da je slab kvalitet losa reklama ne samo za
proizvod nego i za kompaniju koja taj proizvod proizvodi.
Ali Sta je osvajanje trziSta putem visokog kvaliteta? Ova
formula ima vise problema.

Prvo, kvalitet moze da podrazumijeva puno toga.
Jednostavno, razlicitim kupcima je stalo do razlicitih stvari.

Drugo, kvalitet proizvoda se cesto ne moze procijeniti
samo posmatranjem.

Trece, vecina proizvodaca je postigla skoro identicne
uvjete kvaliteta.

Cetvrto, kompanija moze proizvoditi izuzetno kvalitetne
proizvode koji nisu za masovnu upotrebu.

2 .Pridobivanje kvalitetom usluge: Slicno kao i
u prethodnom slucaju. Kvalitet usluge razlicito znaci
razlicitim kupcima. Ima vise elemenata usluge: brzina,
ljlubaznost, rjeSavanje problema, i sl, a svakoj osobi je
neki od elemenata vazniji od drugih.

3.Pridobivanje putem nizih cijena: Ova strategija se
za nekoliko svjetskih kompanija pokazalakao vrlo dobra
(IKEA, Wall-Mart), medutim, kod ove strategije se uvijek
mora voditi racunajer se u svakom trenutku mogu pojaviti

2p, Kotler, 1999, Kako kreirati, ovladati I dominirati trziStem, str. 14-25, 72-82, 125-140
ZR. Chernow, 1998, Titan, str.37-63, 157-173
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i kompanije koje nude jos nize cijene. Ovdje se treba voditi
racuna o tome da li ste u mogucnosti prihvatiti takve
izazove. John D Rockefeller”je imao strategiju kojom je
preuzimao manje rafinerije. Jednostavno bi vlasnike/
ice manjih rafinerija zovnuo, pokazao im svoje knjige i
pokazao koliko dugo njegov Standard Oil moze raditi u
minusu, a da to i ne osjeti. Pitao bi zatim sagovornike/
ice da li se njima isplati ulaziti u takve sukobe ili im se
vise isplati pridruziti Standard Oilu. Kompanije u BiH koje
su koristile ili i sada koriste ovu strategiju su FIS Vitez,
Interex, Bingo, Best, Amko...

4.Pridobivanje putem prilagodavanja kupcu:
Mnogi kupci ce zeljeti da prodavac/ica modificira svoju
ponudi i prilagodi je kupcevim individualnim zeljama.
Medutim, i za ovu strategiju se pokazalo da ¢e u nekim
slucajevima funkcionirati odlicno za neke prodavace/
ice, dok za druge ce biti apsolutno neprofitabilna.

5.Pridobivanje ispunjavanjem vise od ocekivanih
zahtjeva kupaca: Jedan od najzastuplienijih sterectipa
danas je da je najuspjesnije poduzece koje stalno
prevazilaziocekivanjakupaca. lzlazenje ususret zahtjevima
kupaca ce iste samo zadovoljiti, dok ¢e ih prevazilazenje
njihovih zahtjeva oduseviti. Velika je vjerovatnoca da ce
se odusevljeni kupac pretvoriti u stalnog kupca. Problem
je sto, kada se jednom premasi ocekivanje kupaca, iduci
put ocekivanje bude jos vise, pa jos vise. Samim tim i
prevazilazenje zahtjeva postaje sve teze i skuplje, i jednog
dana kompanija mora da stavi tacku na tu strategiju. Jasno
je da ne postoji samo jedan dobitni marketinski pravac.
Svako poduzece treba da satka svoj jedinstveni ¢ilim od
marketinskih kvaliteta i aktivnosti.

Osim toga, i kupci su sve drugaciji:
e sve su sofisticiraniji

e Nnemaju vremena i traze vece pogodnosti

e uvidaju da raste jednakost proizvoda od dobavljaca/
ice do dobavljaca/ice

e manje su osjetljivi na proizvodacku markui prihvataju
marku preprodavaca/ica

e oCekuju mnogo od pruzene usluge

e sve manje su lojalni dobavljacu/ici ili proizvodacu/ici.

Ceste greske u marketingu”

1.Firma nije dovoljno usredsredena na trziste i
okrenuta kupcima: U praksi su naj¢es¢a dva oblika
najveceg nedostatka u vecini firmi. Obicno se dolazi
do saznanja da firma nema dovoljno uvida u svoje
trziste i trzisne prilike ili da firma nije dovoljno dobro
organizirana da pruza usluge i isporuci ono sto njena
ciljna skupina zeli.

2.Firma ne prepoznaje u potpunosti svoju ciljnu
skupinu: U praksi jedan dio firmi nema dovoljno
informacija o ciljnoj skupini. Tada dolazimo do izazova
koji kaze na koji nacin vasa firma moze dobiti informacije
0 svojoj ciljnoj skupini. Najbolji i najjednostavniji nacin
da se dobiju ove informacije je razgovor s kupcima.

3.Vasa firma ne poznaje dovoljno svoje
konkurente i ne prati njihov rad vasa firma
se previse usredsreduje na najblize konkurente i
ne obraca paznju na udaljenije konkurente i nove
prijelomne tehnologije koje prisiljavaju poslovhe
subjekte da ispitaju svoje strateske pristupe. Ovdje
mozemo prikazati sluc¢aj manjih knjizara koje kao svoje
konkurente vide druge knjizare i trzne centre, ali ne
obracaju paznju na Amazon, koji sve vise knjiga prodaje
kao kindlverzije, a Amazon kindl moze besplatno biti na
svakom pametnom telefonu.

4.Vasa firma ne upravlja dobro odnosima sa
svim zainteresiranim stranama: Vasi radnici nisu

2p Kotler, 2004, Deset smrtnih grijehova u Marketingu, str. 18-119

zadovoljni. Vasi dobavljaci/ice su drugorazredni. Vasi
distributeri/ke samo djelimicno ispunjavaju vase
potrebe. Na kraju ni kupci nisu zadovoljni. Sigurno
znate kako izgleda kad potencijalni kupac slusa
nezadovoljinog radnika/icu. Taj potencijalni kupac
najcesce nece nikad postati kupac.

5.Vasa firma nije vjeSta u iznalazenju novih
prilika: Nedostatak inovacije u firmi ukazuje na to da
se radi o poduzecu koje sistemski ne uspijeva pronaci
i istraziti nove prilike.

6.Proces marketinskog planiranja nije
adekvatan i primjeren uvjetima: To obi¢no znaci
da vas marketinski plan ne sadrzi odgovarajuce
komponente, nije logican, ne omogucava finansijsku
simulaciju i nedostaje mu situaciono planiranje. Firma
treba osmisliti jasan redoslijed dijelova plana i povezati
situacionu analizu, SWOT analizu, glavna pitanja,
ciljeve, strategiju, taktiku, budzet i kontrolu.

7.Politike proizvoda i usluga vase firme nisu
dovoljno poostrene: Firma ima veliki broj proizvoda
koji ne donose novac. To se cesto desava kada se cijena
ne odredi na pravi nacin. Firma ima i previse besplatnih
usluga. I jedna, takoder cesta opcija, firma kojaima citav
asortiman se usredsredi na jedan proizvod koji kupcu
treba, a zaboravi na druge proizvode. To mozemo
primijetiti kod odredenih firmi koje prodaju automobile.
Kupac kod njih kupi automobil, a za usluge prijevoda i
osiguranja automobila ode u drugu firmu.

8.Vasa umijeca kreiranja identiteta robne marke
i marketing komunikacije nisu djelotvorna: Vase
ciljano trziste vas ne poznaje jer vasa robna marka lici na
sve ostale. To se desava jer ne procjenjujete finansijski
utjecaj svojih investicija u marketing. PoboljSavanjem
identiteta robne marke mozete povecati i njenu
vrijednost. Jedan od pozitivhih primjera koje mozemo
navesti je restoran Brajlovic u Sarajevu, koji se u
mnostvu restorana pokazao kao mnogo drugaciji
zahvaljuju¢i svom predstavljanju u javnosti putem
drustvenih mreza.



9.Vasa kompanija ne primjenjuje dostignuéa
savremene tehnologije: Jedan od vaznih
segmenata ove greske je nedovoljna upotreba
mogucnosti koje pruzaju internet i drustvene mreze.

Oglasavanje

John Wanamaker je rekao: ,Polovina oglasavanja je
uzalud protracena, samo ne zham o kojoj je polovini
rijec.””

Vecina kompanija placa skupe reklamne kampanje jer
im daju sigurnost u buducu ostvarenu dobit. Nazalost,
rijetki su primjeri briljantnih reklamnih kampanja.
Uglavnom se radi o prosjeénim kampanjama. Cak je
pojedinim kampanjama gotovo nemoguce desifrirati
Sta im je poruka.

Kada se osmisli vrlo dobra ili brilijantna kampanja,
onda je vrlo vazno istu plasirati u medijima koje nasa
ciljana skupina prodaje. Ako prodajete, npr., lovacku
opremu, onda je pametno svoj oglas objavite u
casopisima koji se bave ovom tematikom. Osim toga,
mlade generacije viSe i ne kupuju Stampane medije.
Sve sto traze mogu naci na internetu i na drustvenim
medijima tipa Facebooka i Instagrama.

Marketinske i oglasivacke aktivnosti biznisa se mogu
raditi na razlicite nacine, no ovdje cemo spomenuti
tradicionalne i digitalne kanale.

Digitalizacija sve vise uzima zamah, i iako se
u jednom trenutku mislilo da ¢e svi prije¢i na
digitalne kanale, tradicionalno oglasavanje se i
dalje koristi jer mu klijenti/ice vjeruju (posebno oni
starije dobi). Tradicionalno oglasavanje je realnije
i opipljivije, a ukoliko se o ne¢emu govori na
televiziji ili radiju, onda je to nesto ¢emu se lakse
(po)vjeruje. Pri kreiranju marketinske kampanje
neophodno je uzeti u obzir i detaljno obrazloziti
sljedece elemente:

»p Kotler, 1999, Kako kreirati, ovladati I dominirati trzistem, str. 14-25, 72-82, 125-140
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e Ciljevi kampanje (koji je cilj koji zelite postici, da li
je to podizanje svijesti publike o postojanju vaseg
brenda, promocija i prodaja odredenog artikla,
seta artikala, akcije i sl.).

¢ Ciljne grupe (koja vasa cilina grupa kojoj je
namijenjena kampanja, opisite si je, ko je ta zena/
muskarac, sta radi, gdje se krece, kakve su joj/mu
potroSacke navike i sl.).

e Komunikacijska poruka/slogan (sta je vas
lajtmotiv, Sta vas Cini prepoznatljivima, Sta vasu
ponudu odvaja od ostalih na trzistu...).

® Media mix (definirajte kanale koje cete koristiti
i komunikacijske aktivnosti koje cete imati u
kampanji, nemojte bjezati od PR aktivnosti - price
o malim biznisima su privlacne lokalnim medijima).

® Priprema materijala (sada kada znate Sta i za

koga radite kampanju, pripremite materijale
koje cete koristiti, ovo zasigurno podrazumijeva
fotografiranje  proizvoda, pripremu  promo-
materijala, vizuala i sl.).

e Napravite vremenski plan i pocnite.

o U toku i nakon kampanje obavezno pratite kako
biste bili sigurni da vasa kampanja donosi zeljene
rezultate, ako nije tako, korigirajte i nastavite.

Ukratko o digitalnim
kanalima za oglasavanje

Od vase ciljne grupe zavisi koji ¢ete kanal koristiti,
nekome je ciljna publika na YouTubeu, nekome
na Facebooku ili Instagramu, nekome iskljucivo
na LinkedINu, a neki biznisi imaju svoje klijente/
ice na svim kanalima. Svakako, osim prisustva na
drustvenim mrezama, pozeljno je imati svoju web-
stranicu jer to je osnova prisustva na internet, a ako
vam je web-stranica dobro optimizirana, onda c¢e vas
klijenti /ice i lakSe naci.

Facebook u BiH ima vise od dva miliona korisnika/
ica i zato nam Facebook oglasavanje pruza odredene
prednosti: bolji angazman korisnika/ica, veci doseg,
mogucnost specifichog targetiranja, a i lakseg
predstavljanja naseg proizvoda izvan granica naseg
grada ili drzave. Slicno kao i u slucaju Facebooka,
popularnost Instagrama raste iz dana u dan.
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VI POSLOVNI PLAN

Da biste se prijavili na neki javni poziv ili svoj biznis
ponudili investitoru/ici, ali i da imate jasnu sliku svog
biznisa, neophodno je napraviti biznis/poslovni plan.
U nastavku ¢emo objasniti njegove kljucne dijelove i
pitanja na koja trebate dati odgovor.

SAZETAK

Sazetak poslovnog plana vazan je dio poslovnog
planiranja, jer on odreduje hoce li preostali dio teksta
biti procitan; on treba ukratko prikazati sve ono o
¢emu se na iduc¢im stranicama govori i Citaoca/ljku
uvjeriti isplati li se dalje Citati lako se nalazi na samom
pocetku, trebalo bi ga napisati tek nakon sto se napise
cijeli dokument.

PODACI O PODUZETNIKU/ICI

Osnovne informacije o poduzetniku/ici opisuju
poduzetnika/icu, njegove sposobnosti za poduzetnistvo,
alii obrazlazu poduzetnicku ideju i njen nastanak.

PREDMET POSLOVANJA

Ovaj dio poslovnog plana vrlo potanko opisuje vrstu
proizvoda ili usluga kojima cete se baviti. On opisuje i
jedinstvenost proizvodai usporeduje ga s konkurentnim
proizvodima te iznosi pravni oblik organiziranja (ukoliko
Cete registrirati poslovni poduhvat).
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Ciljni kupci (ko su kupci prema kojima ste usmjereni i Sta
Jje za njih vazno kada kupuju od vas proizvod/uslugu).
Opis proizvoda/usluga

Opis postojeceg poslovanja - Analiza trzista vrlo je
vazan element poslovnog plana, jerona daje informacije
od vitalnog znacaja za opstanak poslovne ideje/malog
biznisa, i to od opisa trzista nabavke i trzista prodaje,
cilinih grupa kojima je proizvod ili usluga namijenjen,
najznacajnijin konkurenata te prednosti i slabosti u
odnosu na njih, pa do vrlo konkretnih podataka -
predvidenog plana prodaje, cijene proizvoda ili usluge,
distribucije proizvoda, reklame i promocije.

Konkurencija - Morate znati da svaki proizvod/usluga
ima svoju konkurenciju. Praksa razvijenih zemalja
pokazala je da iznenadujuce veliki broj poduzetnika/
ica misli da nema konkurenciju u oblasti poslovanja
njihovog malog biznisa.

lako ona cesto nije direktna, dobro posmatranje i analiza
konkurencije vam omogucavaju da bolje razumijete
potrebe kupaca i njihovu spremnost da to plate i bolje
pozicionirate vas mali biznis u odnosu na konkurenciju.
U okviru ovog dijela obavezno izvrsiti: istrazivanje,
klasifikaciju, analizu, veli¢inu, profitabilnost i nacin
poslovanja postojece konkurencije, kao i moguce nove
konkurente/ice koji vam mogu predstavljati prijetnju na
trzistu u naredne dvije godine.

Opis lokacije, kaoi uvjeti za obavljanje posla, postojanje
infrastrukture (Stale, skladista, prostor za radnju, ured i
sL).

TEHNICKO-TEHNOLOSKI
ELEMENTI ULAGANJA

Tehnicko-tehnoloski elementi pothvata odnose se na
proces proizvodnje (isti se koncept moze primijenitii na
pruzanje usluga) od opisa tehnologije pa do strukture
troskova te strukture i broja zaposlenih.

TrziSna opravdanost (Sta ¢e se nabavljati, ko su
dobavljaci/ice, po kojoj cijeni...)

Struktura i vjestine osoblja uklju¢enog u mali biznis
(ko ¢e vam pomagati, npr. clanovi/ice porodice, nekoga
Cete trebati zaposliti i sL.).

Struktura ulaganja (investicije, fiksni troskovi, varijabilni
troskovi, novcani tok, ukupni prihod, dobit).

PLAN AKTIVNOSTI

Koje su aktivnosti koje treba poduzeti da bi doslo do
realizacije gore navedenih kriticnih faktora ili kljucnih
koraka?

ZAKLJUCNA OCJENA PROJEKTA

Ovdje navodite koja su vam potrebna ulaganja, koje
su cijene, troskovi, ocekivani prihodi u okviru od
godinu, ili duze, u zavisnosti od zahtjeva investitora/
ica.

DODACI | PRILOZI

Kao dodatke poslovhom planu mozete dostaviti
slike artikala, fotografije poslovnog prostora, zemlje,
sporazum o saradnji s dobavljacem/icom i sl.
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VIl USPJESNA PRICA

Uspjesna pric¢a iz Zavidoviéa

Poduzetnica Mirela Basi¢ kao
motivacija mnogima

Mirela ima 49 godina i studentica je Cetvrte godine,
a sve kako bi sto bolje obavljala posao koji voli i radi.
Ljubav prema poslu jedan je od kljucnih “faktora” koje
moramo posjedovati ukoliko zelimo opstati u svijetu
biznisa, posebno poduzetnica. Znanje i voljia su na
slicnom nivou, ali ljubav je pokretac. | ova prica je dokaz
da bez upornosti i iskrene ljubavi prema radu i poslu
koji volite, tesko da ishod bude uspjeh.

Poduzetnica Mirela Basi¢ iz Zavidovica i njena zivotna
prica mnogima mogu biti motivacija.

Sta pomislite kada Vas neko pita za posao koji
radite?

e Uvijek pomislim i kazem: “Ako radite ono sto volite,
necete raditi nijedan dan u svom zivotu" i zaista
stojim iza toga. Ovo nije samo neka fraza, ovo je moj
moto kojim se godinama vodim i koji me vodi.

Sta je, po Vasem misljenju, neophodno za
uspjesan biznis i titulu poduzetnice?

e Kazu da sam jos kao dijete bila veoma ambiciozna,
uporna, hrabra i istrajna. Za koracanje po putu
zvanom zivot sigurna sam da su upravo neophodne
ove osobine. To me i dovelo do toga da postanem
i ostanem poduzetnica i vlasnica firme Koka-S od
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1999. godine. Vjerujem da se u zivotu sve desava
s nekim razlogom, kao i mnoga upoznavanja i
povezivanja s ljudima zbog slicnih ili istih sudbina,
razmisljanja, interesiranja.

U kojem momentu ste odlucili da se okrenete
poduzetnistvu?

® Na veliku zalost, 2003. godine izgubila sam kcerku.
Ta godina za mene je bila prekretnica i okidac za sve
ono kroz Sta trenutno prolazim. Boreci se sama sa
sobom i sa svojim strahovima, u jednom momentu
sam shvatila da zelim djeci pruziti sve sto svojoj
kcerki nisam stigla. A to je sretno, zadovoljno i
bezbrizno djetinjstvo.

Ko Vam je bio oslonac i podrska u tako emotivno
teskoj odluci?

® Kroz razgovore i odlicnu saradnju s tadasnjom
direktoricom JU Gradski djeciji vrtic dosla sam
na ideju da osnujem prvu privatnu predskolsku
ustanovu u nasem gradu. Nas dvije smo prosle kroz
slicna, nezavidna i teska zivotna razdoblja, pa smo
vrlo lahko i jednostavno razumjele jedna drugu.

Ne smijem zaboraviti da sam puno godina prije
realizacije te ideje prostor koristila za djecija druzenja,
rodendane, zumbu za djecu i odrasle i slicno. Ljubav
prema djeci traje oduvijek.

Kada se odluka pretvorila u djelo?

® Moj san je postao stvarnost 2019. godine. Osnovala
sam PPU Masta. Moram naglasiti da za obrazovanje,
zaista, nikad nije kasno. Studiram predskolski odgoj,
jer sam bila zeljna znanja i iskustva. A, naravno, ta
zelja je razlog zbog kojeg bih bila Skolovana za
djelatnost koju obavljam, s ljubavlju.

Znaci, Vi ste sada i studentica?

® Tako je. Imam 49 godina i trenutno sam cetvrta
godina. Ovo je dovoljna reCenica i motiv za sve one
koji misle da nemaju vremena, da su “stari’ da sebi
ispunjavaju zelje i da rade ono sto vole. Iza mene
je zaista puno prakse, procitanih knjiga, napisanih
preporuka, projekata i prijedloga. Djeca inspiriraju,
daju volju i snagu. Stvaraju od nas bolje ljude nego
Sto uistinu jesmo i pokrecu u hama sve ono za sta
nismo ni znali da imamo smisla, odnosno sto nikad
nismo ni probali.

Zasto naziv Masta?

® Smatram da je to neizostavna rije¢ kojom moj dan
pocinje, ali i zavrsava. To je naziv moje predskolske
ustanove i predstavlja sve moje snove, nadanja i
upravo mastanja. Kroz sam naziv, s uposlenicima/
icama realiziram sve aktivnosti i djecu nastojim Ciniti
‘malim i hrabrim ljudima" koji ce slijediti svoje snove,
bas kao sto sam i ja slijedila svoje.

Vjerujemo da je bilo mnogo poteskoéa pri
ostvarenju sna, ali niste odustali ni u jednom
momentu...

e Trnovit je put do cilja. Papirologija, izbor saradnika/
ica, uposlenika/ica, psiholoska  spremnost/
nespremnost, izbor sredstava za rad, savjetovanja,
razgovori i joS mnogo, mnogo toga, ali. Kad se
cvrsto odluci doci do cilja, niko i nista vas ne moze
zaustaviti.
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Naravno, svi mi tezimo za podrskom i rijeCima
ohrabrenja onih koji su nam vazni. Ja sam je itekako
imala od supruga Adnana i k¢erki Sare i Amine.
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BIZNISOM DO NEZAVISNOSTI

OSNOVE POKRETANUJA BIZNISA ZA ZENE ZRTVE NASILJA
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