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Kada pokrecete sopstveni posao suocavate se sa
mnosStvom pitanja i izazova: da li ja to-mogu; da li imam
dovoljno dobru ideju; kako da sastavim biznis plan;
gde da pronadem novac; koliko mi je novca potrebno;
Sta sve treba da znam i uradim na pocetku; koje su
najcesce zamke biznisa i kako da ih izbegnemo... Nije im
dovoljno poznato ili jasno kako idu tokovi novca, koliki
porez mogu da ocekuju, kako da dobro investiraju svoj
novac i da li im je potrebno osiguranje; kako da naplate
svoju uslugu onoliko koliko vredi, kako da bolje
upravljaju svojim vremenom i organizuju svoj radni dan;
kako'da kazu ljudima "ne” kada je potrebno; kako da
formuliSu kratkoroc¢ne i srednjorocne ciljeve i osmisle
strategiju koja ¢e im omoguciti da do njih lakse stignu.
Sve ove dileme, i rﬁnoge druge, obeshrabruju mlade da
se upuste u preduzetnicke vode.



Pokretanje sopstvenog biznisa zahteva veliko
angazovanje osobe koja je vlasnik. Nazalost, mnogo je
manji broj razloga za uspeh preduzetnickih poduhvata
nego za njihov neuspeh. Kao naj¢esci uzrok neuspeha
ovih preduzeca navodi se nedostatak novca, ali su
detaljnije analize pokazale da pored slabog pristupa
kapitalu, na ovako veliku stopu neuspeha utice i
nedostatak znanja i vesStina, nekompetentnost ili
neiskustvo.

Budite odvazni u svojim namerama i svoje snove
pretvorite u preduzetnicki poduhvat. Mozda je mnogima
vec pala na pamet ista ideja kao i vama, ali je za njenu
realizaciju potrebno mnogo smelosti, hrabrosti i rada.
Neretko je i sreca vazan faktor ali da biste se lakSe snasli
u Sumi poteskoca, pripremili smo ovaj vodic kao prvi
korak na tom putu.

Erste Banka je kreirala “Korak po korak” sa ciljem
ekonomskog i socijalnog osnazivanja startap firmi i
socijalnih preduzeca kroz razlicite pakete edukativne,

finansijske i mentorske podrske. Namenjen je startap
firmama koji imaju istoriju poslovanja manju od 24
meseca, socijalnim preduzecéima bez obzira na duzinu
poslovanja i biznis idejama koje joS uvek nisu pokrenute
ali imaju odrzivu poslovnu ideju i trziSni potencijal.
Program nudi pomoc u izradi biznis plana, kombinaciju
onlajn i oflajn edukacije, finansiranje vase poslovne ideje i
projekta, mentorsku podrsku i umrezavanje sa drugim
firmama.

Za vise informacija posetite www.korakpokorak.rs

Vasa,
Erste Banka
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1. Preduzetnistvo i lichost preduzetnika — faktori uspeha

Preduzetnistvo je delatnost usmerena na pokretanje,
organizovanje i inoviranje poslovanja preduzeca, sa
osnovnim ciljem stvaranja novog trzista i ostvarivanja
dobiti. Ono je povezano sa svim aspektima ljudskog
ponasanja i delovanja - razvija kreativnost, pospesuje
radanje ideja i obogacuje ljudske potrebe.

PreduzetniStvo je zbir znanja, vestina i sposobnosti, ali i
kreativnost, pokretacki duh, hrabrost, odgovornost,
dinamicnost, posvecenost, upornost. Preduzetnistvo je
kreativnost koja je, pored neophodnog znanja,
prevashodno oslonjena na intuiciju. Intuicija stvara
Sanse i rizike. Ona je i pokretac inovacija. Sa druge
strane, ozbiljne ekonomske odluke ne donose se na
osnovu intuicije.

Racionalnost, kojom se ekonomija kao nauka ponosi, sluZi
kao filter svih ideja. Preduzetnistvo je delathost usmerena
na ostvarivanje profita na trzistu, zasnovana na stalnim
promenama i spremnosti da se preuzme rizik.

Prednosti preduzetnistva: @

— prilika za kreiranje buducnosti — posedovanje
sopstvenog preduzec¢a omogucava preduzetnicima
nezavisnost;

— mogucnost za ostvarivanje razlicitosti;

— prilika za uposljavanje sopstvenog potencijala;

— prilika za ubiranje profita — iako novac nije sustina
biznisa, on je merilo uspeha i motivacioni faktor;

— prilika za doprinos drustvu i priznanje za vlastite
napore — uspesni preduzetnici postaju ugledni
¢lanovi svoje zajednice;

— prilika da se radi ono Sto se voli i u ¢emu se uziva.
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Nedostaci preduzetnistva: @

— visok nivo licne odgovornosti — ¢esto je preduzetnik
istovremeno i ulagaci menadzer i knjigovoda i
prodavac, marketinski stru¢njak itd., te je odgovoran za
sve ili skoro sve aspekte poslovanja;

— nedefinisano radno vreme i naporan rad — osnivanje i
uspostavljanje poslovanja uglavnom zahtevaju
danonocni rad i nose visok nivo stresa;

- rizik od gubitka uloZzenog kapitala — zatvaranje
preduzetnicke radnje osim finansijskih nosi i
emocionalne posledice;

— podloznost fluktuacijama na trziStu — preduzetnici
mnogo teze podnose sezonske ili druge oscilacije;

— nedostatak znanja i strucnosti — pored stru¢nosti za
proizvodnju konkretnog proizvoda ili pruzanje usluge, za
rad privrednog subjekta potrebna je struc¢nost iz oblasti
menadZmenta, finansijskog i administrativhog
menadzmenta, odnosa s javnoscu, upravljanja ljudskim
resursima itd.




Preduzetnik obavlja delatnost registrujuci se kao
preduzetnik, osnivajuci privredno drustvo, registrujuci
poljoprivredno gazdinstvo, uc¢lanjujuci se u zadrugu i sli¢no.

Privredni subjekat je pravno ili fizicko lice koje obavlja
delatnost proizvodnje i/ili prometa robe i/ili vrSenja
usluga na trzistu, radi sticanja dobiti. Privredni subjekti
su: preduzetnik i privredno drustvo tj. preduzece.

Preduzetnik je fizicko lice koje je registrovano i koje
radi sticanja dobiti u vidu zanimanja obavlja sve
zakonom dozvoljene delatnosti, ukljuujuci i umetnicke i
stare zanate i poslove domace radinosti. Preduzetnik za
obavljanje svoje delatnosti moze osnovati: radnju,
radionicu, kancelariju, biro, servis, agenciju, studio,
pansion, apoteku, ordinaciju i sl. Svi ovi oblici jednim
imenom zovu se radnja.

Uspesni preduzetnici su dinamicni i odlucni, imaju
ideju, uporni su i imaju cilj. Odlucili ste se da krenete
novim putem i veoma ste motivisani. Motivacija ne treba

da dolazi samo od finansijskog aspekta vaseg poslovanja,
morate voleti svoj posao. SuoCavate se s novom
finansijskom situacijom. Ovim poc¢inje vasa potraga za
zadacima i obavezama, cije se ispunjenje moze
direktno pripisati vama.

Vas uspeh u velikoj meri zavisi od vase li¢nosti. Najvazniji
atributi koje preduzetnik treba da ima jesu vestine reSavanja
problema, samopouzdanje i hrabrost i velika doza
optimizma. U kriznim situacijama licne osobine igraju vecu
ulogu nego u svakodnevnom poslovanju. Preduzetnici koji
analiziraju i donose odluke na osnovu objektivnih
kriterijuma, koji brzo definiSu jasne ciljeve a potom
ispoljavaju disciplinovanost u njihovom ispunjavanju, bice
uspesniji od ostalih. Biti samozaposlen znaci biti odlu¢an u
donosenju odluka, dinamic¢an i otvoren.
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Svest o rizicima i izdrzljivost

Na pocetku Ce za vas od velikog znacaja biti da pokazete
licno poZrtvovanje i realisti€no procenite Sanse i rizike.
Jedna od najvaznijih karakteristika preduzetnika
buducnosti jeste apsolutna posvecenost rezultatima.
Imati ,jake nerve"” takode je bitno.

Profesionalne kvalifikacije i znanje (know-how)
Relevantna ekspertiza, iskustvo u segmentu poslovanja,
osnovne prodajne vestine i konstantna potreba za
ucenjem neophodni su preduslovi. Ako ih nemate,
potrebno je da se kontinuirano edukujete i/ili da se
okruZzite stru¢nim i kvalitetnim saradnicima. Morate biti
otvoreni za nove ideje i stalne inovacije.

Uverite se da se vase licno okruzenje identifikuje s
vasim izborom profesije.

Mnogobrojne obaveze i manjak slobodnog vremena
uticace na vas drustveni Zivot. Zato je veoma vazno da se
vase okruzenje poistoveti s vasSim poslom. Ono $to
svakako morate razmotriti, jeste da li ¢e vasa porodica
modi da se izdrzava ukoliko vas posao ne uspe da donese
zaradu.
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2. Sta je sve vazno razmotriti pre nego $to zapo¢nete

sopstveni posao

Imate poslovnu ideju i cilj. Istrazili ste trziSte, okruzenje i
relevantne konkurente. Uspeli ste da obezbedite izvore iz kojih
Cete se finansirati i sada ste u moguc¢nosti da donesete odluku:
.Da, osnovacu svoju firmu, postacu sam svoj gazda!”

Postoje tri vazna pitanja na koja treba imati odgovor pre
nego Sto osnujete sopstvenu firmu. Svaka od ovih oblasti
moze dovesti do uspeha, ali moze postatiivelika prepreka.

Tri pitanja za uspesno registrovanje @
vaseg preduzeca

1. Koje su administrativne procedure koje treba da
obavim i s kim treba da stupim u kontakt?
Pocetne administrativhe procedure treba da
budu zavrsene pre nego sto pocnete da radite i
zaradujete novac.

2. Koja pravna forma je najprikladnija za moj
posao? Ovo pitanje izuzetno je bitno, jer se odnosi
na vasa prava, ali i na izmirenje obaveza u slucaju
najgoreg scenarija.

3. Da li mi je potrebna spoljna podrska? Da |li mi
treba jedan ili viSe partnera - mozda mi treba
znanje (know-how) koje ne mogu da obezbedim,
ili mi jednostavno treba da ojacam finansijsku
stranu poslovanja? Bilo bi preporucljivo da
nadete nezavisnog i stru¢nog konsultanta za
stratesSke odluke. U ovom trenutku, potrebno je da
nadete advokata ili racunovodu od poverenja.
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Uraditi pravu stvar u pravo vreme

Ovo znaci da treba da isplanirate i uradite stvari u pravom
momentu. Uraditi sve na pravi nacin, ali i u pravo vreme,
bice odlucujuce, ne samo kada su u pitanju finansijski
problemi vec i porezi i dazbine ili vase opSte komercijalno
okruZenje (konkurencija, kupci, dobavljaci i sl.).

Pre otpocinjanja sopstvenog poslovanja morate doneti
odluku iz kojih cete se izvora finansirati i potraziti razne
subvencije i ostale olaksSice.

Sigurno ¢e vam biti potrebno izmedu tri i devet meseci da
pokrenete posao. Vreme potrebno da se pokrene
poslovanje Cesto se potcenjuje, a to vodi nazadovanju i
razocaranjima.
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2.1. Kriterijumi za izbor oblika organizovanja

Izbor pravne forme organizovanja preduzeca uslovljen
je sledec¢im faktorima:

— zakonskim i podzakonskim aktima;

— obimom i na¢inom finansiranja;

— ekonomskim potrebama preduzeca;

— porezima | taksama;

— 7eljom da poslujete samiili sa partnerom;

— pitanjem oko izmirenja obaveza koje preduzece napravi.

Uzmite u obzir sve prednosti i mane, ali imajte na umu da
se poslovanje preduzeca, njegovi viasnici i okolnosti na
trzistu konstantno menjaju tokom vremena, kao i da
preduzece evoluira i da vam oblik organizovanja koji vam
odgovara danas mozda nece odgovarati u buducnosti.

Treba redovno preispitivati oblike organizovanja
preduzeca u skladu sa poslovnim potrebama.
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2.2. Oblici organizovanja

Dva najcesca oblika organizovanja preduzeca, posebno kod pocetnika u preduzetnistvu jesu:

a) privredno drustvo — pravno lice koje obavlja delatnost u cilju sticanja dobiti |

b) preduzetnik — poslovno sposobno fizi¢ko lice koje obavlja delatnost u cilju ostvarivanja prihoda i koje je kao takvo
registrovano u skladu sa Zakonom o postupku registracije .

PRAVNO LICE

FIZICKO LICE
privredno drustvo

preduzetnik

ortacko komanditno drusltyo >3 akcionarsko
drustvo drustvo ogranicenom drustvo
odgovoscu
- komplementar ¢ ) ki )
ortaci Y e ¢lanovi akcionari
W _— W _—
T e
odluke se donose jednoglasno odluke se donose 2/3 ve¢inom
neograniceno solidarno jedan neograniceno ¢lanovi drudtva ne celokupnom celokupnom
celokupnom solidarno, a drugi ograni¢eno odgovaraju za imovinom . SVOJ_0m
svojom imovinom do visine uloga obaveze drustva min 3,000,000 RSD imovinom
dobit se rasporeduje:
dobit drustva se raspodeljuje dobit drustva se isplata dobiti po bilo 1. za gubitke
izmedu ortaka na raspodeljuje kom osnovu a u skladu sa 2.za zakonske
jednake delove srazmerno osnivackim aktom 3.za statutarne

4. za dividende
12



Za pocetnike koji sami pokrecu posao oshivanje
preduzetnicke radnje je dobar izbor. Postoje brojne

prednosti koje ovaj vid organizovanja sa sobom
nosi, a to su:

— lakSe i brze osnivanje od ostalih pravnih formi;

— manji mesecni troskovi u odnosu na druge forme;
— nije u obavezi da vodi dvojno knjigovodstvo;

- jednostavnost forme | odlucivanja;

— fleksibilnost.

Pored prednosti, naravno, postoje i nedostaci:

— preduzetnik odgovara svojom celokupnom

imovinom za sve obaveze koje preduzece napravi;
- nemogucnost bavljenja odredenim delatnostima;
— mogucnost nasledivanja je ogranicena.
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Drugi oblik poslovanja za pocetnike moze biti drustvo sa
ograni¢enom odgovornoscu (skraceno DOO). Njega
osniva jedno ili viSe fizickih i/ili pravnih lica radi
obavljanja odredene poslovne delatnosti pod zajednickim
imenom, s ciljem ostvarivanja dobiti, a za obaveze
odgovara celokupnom imovinom preduzeca. Ulozi
¢lanova pri osnivanju predstavljaju osnovni kapital i
srazmerni su upravljackim pravima.

Prednosti ovakvog nacina @
organizovanja su sledece:

— ogranicena odgovornost gde svaki €lan odgovara
samo do visine svog uloga a ne celokupnom
imovinom kao kod preduzetnika;

— fleksibilnost upravljanja.

14

Nedostaci: @

— skuplje osnivanje od preduzetnicke radnje:

— vedi troskovi, porezi i takse nego kod preduzetnika,
obaveza vodenja dvojnog knjigovodstva;

— ogranicen prenos vlasnickih udela.




Ortacko drustvo je privredno drustvo koje se nalaziizmedu
drusStva sa ograni¢enom odgovornosScu i preduzetnika, jer je
osnovano od strane dva ili viSe ortaka koji za obaveze
drustva odgovaraju svojom celokupnom imovinom.
OrtacCka drustva su retko zastupljena u nasem privrednom
sistemu.

Komanditno drustvo je joS rede zastupljeno, to je drustvo
vise lica koja mogu biti komplementari i komanditori.
Komplementari vode poslovanje i odgovaraju za njegove
obaveze celokupnom imovinom, dok komanditori ne
ucestvuju u vodenju poslovanja i za obaveze odgovaraju
samo visinom sopstvenog uloga.

Akcionarsko drustvo je oblik privrednog drustva ciji je
osnovni kapital podeljen na akcije s jednakim iznosima.
Shodno kolicini akcija koje poseduju, akcionari imaju
pravo na ucesce u dobiti, pravo na ucestvovanju u
odlucivanju i pravo na deo likvidacione mase u slucaju
likvidacije preduzeca. Akcionari (vlasnici akcija)
odgovaraju za obaveze preduzeca do visine kapitala
koji su ulozili. 0Odvojeno je vlasnistvo od upravljanja, jer su
naj¢eSce angazovani visokokvalifikovani menadzeri koji
vode ova preduzeca. Ovo je najslozZeniji oblik
organizovanja i podoban je za velika preduzeca.
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2.3. Osnivanje preduzeca i potrebna dokumentacija

Registracija preduzeca sprovodi se u Agenciji za privredne
registre ili APR-u (www.apr.gov.rs).

Registracijom se istovremeno dobijaju:

- registarski/maticni broj;

— poreski identifikacioni broj (PIB);

— broj osiguranika penzijsko-invalidskog osiguranja |
— broj osiguranika zdravstvenog osiguranja.

Uz jedinstvenu registracionu prijavu potrebno je priloZiti
propisanu dokumentaciju (razli¢itu za razlicite oblike
organizovanja) i dokaz o uplati takse.

Za preduzetnike uz prijavu i dokaz o plac¢enoj naknadi treba
priloziti fotokopiju licne karte ili pasosa i saglasnost nadleznog
organa u vidu reSenja ukoliko je saglasnost neophodna za
delatnost kojom preduzetnik hoc¢e da se bavi (npr. zdravstve-
na delatnost, veterinarska delatnost, promet oruzja...)
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Za registraciju drustva sa ograni¢enom odgovornoscu,
ortackog drustva i komanditnog drustva uz gore navedenu
dokumentaciju obaveznu za sve oblike organizacije
potrebno jeimatii:

- osnivacki akt drustva (odluku za jednoclano drustvo,
ugovor za viseclano drustvo);

- fotokopije li€ne karte ili paso3a osnivaca;

— odluku o imenovanju zastupnika, ako nije imenovan u
osnhivatkom aktu;

— overene potpise zastupnika;

- potvrdu banke o uplati nov¢anog uloga koji minimalno
mora biti u iznosu od 250 EUR u dinarskoj
protivvrednosti, a ostatak od 250 EUR treba uplatiti u
roku od dve godine od dana osnivanja.



Za akcionarsko drustvo potrebna je sledeca dodatna
dokumentacija:

— osnivacki akt sa overenim potpisima osnivaca;

— statut drusStva sa potpisima osnivaca;

— potvrda banke o pla¢enim akcijama u novcu
odnosno procena vrednosti nenov¢anog uloga;

— odluke o imenovanju direktora, odbora direktora,
predsednika odbora direktora, ¢lanova nadzornog i
izvrSnog odbora ukoliko nisu odredeni statutom;

— odluka o imenovanju zastupnika i njihovi overeni
potpisi.
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3. Poslovni koncept

Poslovni koncept je OSNOVA za najvaznije odluke koje ce
biti donete u vasem preduzecu. Vazno je da prikaZete svoj
~poduhvat” na jasan i strukturiran nacin. Vas poslovni
koncept bice vas ,vodic".

3.1. Vas biznis plan: prvi korak ka uspostavljanju
uspesnog poslovanja

Zasto vam treba biznis plan?
Svrha biznis plana jeste da se pre pocetka poslovanja

stave na papir i ocene svi relevantni aspekti poslovanja,

od upravljanja i finansija do isplativosti i rizika poslovanja
vaseg preduzeca. Obi¢no, startup, ali i postojeca
preduzeca koja krecu u ekspanziju, zahtevaju finansijske
resurse i smatraju da e njihovo pribavljanje biti lako.
Cesto mladi preduzetnici ne potkrepljuju svoja trzisna
predvidanja i procene Cinjenicama, sve dok se od njih to
ne zahteva. Najéesce izradu plana zahtevaju banke pre
odobravanja investicionih kredita, ali bi trebalo da ga
uradi bilo svaki preduzetnik koji zapocinje sopstveni
posao. Cilj sastavljanja biznis plana treba da bude
uskladen s njegovom strukturom i informacijama koje
sadrzi (treba ga prilagoditi onome ko ¢e ga citati).

Nema plana, nema uspeha

Istrazivanja su pokazala da je poslovni plan neophodan za
uspeh bilo kog startup preduzeca. Studije pokazuju da u
svetu 1/3 svih novoosnovanih preduzeca propadne, a kod
nas je taj procenat jos veciiide do 2/3. Znacajni uzroci
mogu biti: biznis plan nije bio ta¢an, nije se radilo u skladu s
njim ili plan ¢ak nije ni postojao. Bez poslovnog plana,
tesko da c¢ete pridobiti bilo kog investitora — bilo da je to
drzavna institucija, medunarodna investiciona institucija,
banka ili privatni investitor.

Zakljucak: @

Biznis plan je adut vase kompanije u ranoj fazi
poslovanja. On €ini osnov za razgovor s bankom,
investitorima, institucijama koje daju subvencije
ili drugim partnerima. Velika je greSka ako nekom
samo platite izradu plana a da niste u potpunosti
upoznati s njim ili ga ne razumete.
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Biznis plan je ,ziv"

Poslovni plan omogucava preduzetnicima da verifikuju
ciljeve koje su zacrtali i prate rezultate svoje kompanije. To
je najvazniji kontrolni alat za preduzetnike.

Saglasnost sa zacrtanom mapom puta najbolje cete
verifikovati ako budete imali izradene vremenske planove
(u vidu tabela), koje ce pokazivati kad nesto treba da se
dogodi. Postavljeni ciljevi moraju se uporedivati sa
onim Sto je postignuto. Ukoliko se okolnosti poslovanja
znacajno promene, treba promeniti i plan.

Biznis plan je .. Ziv" i mora se azurirati sa svakom
znacajnijom promenom u okruZenju i poslovanju.
Biznis plan je ne samo klju¢ni dokument za razvoj vec
je i nezamenljiv alat za menadzment kada sprovodi
merenje rezultata poslovanja.
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Bilo koje neslaganje treba da izazove ciljanu aktivhost

F Planiranje ciljnih
! situacija

f

Analiza stvarnog Poredenje
stanja cilj/stvarno stanje

r _

Korektivna
aktivnost

Poslovanje mora biti ,,likvidno”

Sta je likvidnost? Likvidnost je sposobnost preduzeca da
plati sve dospele obaveze. Likvidnost preduzeca, odnosno
mogucnost izmirenja obaveza, njeni su ,alfa i omega”.
Planiranje likvidnosti je od vitalnog znacaja. Ni najbolja
ideja za posao ni najbolja oprema koju vase preduzece
ima nece vam pomoci da platite racune koji pristizu.

Primer:

U prvih nekoliko nedelja preduzece je radilo punim
kapacitetom da bi ispunilo poCetne narudzbine. Svi u
novom iznajmljenom prostoru s ponosom su danonoc¢no
radili da bi zavrsili posao. Kompanijin najveci kupac - od
koga ostvaruje pola prihoda - ocito je bio zadovoljan.
Ipak, posle tapSanja po ramenu, usledilo je neprijatno
iznenadenje. Kupac nije zZurio s placanjem po fakturi.
Vreme se oduzilo. RaCuni vasih poverilaca stigli su na
naplatu a vi nemate sredstva, jer rokovi nisu bili
uskladeni, odobrili ste duze rokove placanja svojim
kupcima od rokova u kojima morate da platite svojim
dobavljacima. Menadzment je preskocio ,,cash flow"
kalkulaciju (analizu priliva i odliva novca) i bio
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velikodusan u odobravanju roka plac¢anja (valute). Bez
obzira Sto imate dobar proizvod, dobru uslugu i
ostvarujete profit ne znaci da e vase preduzece biti
likvidno odnosno da c¢ete moci da isplatite plate,
najamninu prostora, poreze koji dospevaju.

Prilivi i odlivi sredstva moraju da budu uskladeni,
rokovi plac¢anja koje dajete svojim duznicima moraju
biti kraci od onih koje dobijate od vasih dobavljaca.

Budite oprezni, vas projekat moze da se zavrsi i pre nego
Sto je poceo.

Zakljucak: @

Biznis plan istice potrebu za sredstvima i
omogucava preduzetniku da ih pribavi NA VREME.
Finansijski plan i pra¢enje tekuce likvidnosti
garantuje vasem preduzecu solventnost (dugoro¢nu
mogucnost izmirenja dospelih obaveza).
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3.2 Sadrzaj biznis plana

Postoje razlicite varijante u izradi poslovnog plana. Na vama je odluka za koju Cete se opredeliti. Ipak, osnovni elementi
MORAIU biti ukljuceni:

Elementi biznis plana
SADRZAI
Naslovna strana i sadrzaj Jasno i razumljivo.

. . Ovde se obicno sastavlja kratak rezime/pregled vaseg plana i poslovanja. Ovaj deo se sastavlja nakon sto
Sazetak/Rezime ste sacinili vag biznis plan.

Sta je svrha vaseg poslovanja Vizija, misija, ciljevi, proizvodi i usluge koje pruzate.

Kakva je trenutna situacija na trzistu i kako se u nju uklapa vase poslovanje?

Analiza trzista Ko su vasi glavni konkurenti? Po ¢emu je vas biznis jedinstven i po ¢emu se razlikuje od biznisa vasih konkurenata?

Menadzment tim i Ljudi su najvazniji aspekt svakog poslovanja. Sposobnost vaseg tima da radi zajedno jedan je od preduslova
organizaciona struktura uspesnog poslovanja.
Marketing plan i plan prodaje Kako planirate da plasirate i prodate vase proizvode/usluge na trziStu? Zasto bi ljudi bili zainteresovani da kupe

vase proizvode/usluge?
Operativni plan OpiSite na koji nacin cete voditi vase poslovanje, dajuci detaljan prikaz prostora, sistema, procesa i dr.

- - T ] Predstavite na nacin na koji cete finansirati vase poslovanje. Projektujte vase troskove, prihode, finansijske ciljeve,
Finansijska projekcija i plan krajnji dobitak/gubitak.
Projekcija rizika i menadzmenta Projekcija potencijalnih izazova, problema, uspona i padova, pomoci ¢e vam u planiranju.

Predstavite na nacin na koji cete finansirati vase poslovanje. Projektujte vase troskove, prihode, finansijske ciljeve,

SRR R krajnji dobitak/gubitak.
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a) Sadrzaj
Pocnimo s najvaznijim, kosturom plana:

- rezime

— poslovna ideja

— ko (tim)?

- gde?

- Sta?

- analiza trzista i konkurencije
— operativni plan

— finansijski plan.

Investitori ¢e Zeleti da znaju da li ¢e kompanija i tim koji
njom upravlja umeti da razviju poslovnu ideju. Sredstva
se ne ulazu samo u ideju vec ponajvise u ljude koji ¢e tu
ideju sprovesti u stvarnost.

b) Rezime
Predstavlja saZetu prezentaciju svih glavnih ta¢aka

biznis plana koji ima za cilj da ¢itaoca podstakne da
procita ceo plan kako bi sagledao celokupnu sliku.

c) Biznis ideja

Inovativna ideja za proizvod ili uslugu oznacava polaznu
osnovu za bilo koji uspeSan posao. Ipak, ideja sama po
sebi nema nikakvu vrednost.

Samo uspesna implementacija ideje u uslugu ili
proizvod ima komercijalnu vrednost. Treba se dobro
potruditi da se jedinstvena prednost ideje argumentuje.




d) Delatnost/menadZment/organizacija

- Ko su ljudi koji su uklju¢eni (startup tim, menadZment
tim) i koje su njihove odgovornosti? Ukljucite
informacije o karijeri, iskustvu, specifi¢cnim znanjima,
licnim osobinama koje su vasa prednost, kontaktima
koje imate itd. Da biste stvorili Sto kompletniju sliku
objasnite i

— koji su ciljevi i svrha vaseg poslovanja

- koja je pravna forma, struktura vlasnistva

- ko su investitori

- gde je lokacija na kojoj poslujete (razlog zasto ste bas
nju izabrali).

e) Snage/slabosti/Sanse/pretnje

Preduzetnici treba da zapamte da ¢e ih korisnici
usluga/kupci potraziti na osnovu njihovih prednosti, a
da ce otici kod konkurencije na osnovu njene slabosti.
Kada osnivate kompaniju, intuitivan pristup nece biti
dovoljan. Neophodna je kriticka analiza lokacije na kojoj
Cete poslovati.
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ANALYSIS

f) Analiza trzista / ciljna grupa

Da biste ubedili investitore i razjasnili sebi i drugima sta
hocete, morate dobro prouciti i objasniti trziSte na
kome cete ucestvovati. Obezbedite sve neophodne
informacije. Pomozite investitorima da dobiju Sto tacniju
sliku delatnosti kojom se bavite. OpiSite trenutnu situaciju.
Obezbedite informacije povezane s prihodima i dobiti,
odnosno prosec¢nu profitabilnost koja se ostvaruje u grani.
Potrebno je dobro prouciti i objasniti od koga Cete
nabavljati (koliki broj dobavljaca postoji, njihova
zamenljivost, dostupnost...) sirovine, delove, materijal i sl.
(nabavno trziste) kao i kome cete prodavati svoju robu ili
usluge (prodajno trziste, odnosno koliki broj kupaca
postoji, kakvi su njihovi udeli na trzistu, gde se nalaze...)

Cesto je lansiranje nekog proizvoda na trziste povezano s
visokim troSkovima. Naglasite potencijalne barijere. U
doba globalizacije konkurencija je postala jos bitniji faktor,
posSto su zasti¢ena trziSta stvar proslosti.
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SWOT - Brz pregled

Moje preduzece
Moj najjaci konkurent

Snage

Slabosti

>* |[Komentari
Sanse Pretnje
Potencijal DOBAR UMEREN LOS
Proizvod
Usluga

Dodatna vrednost

Materijal/roba dobavljaci

Finansijska situacija

Lokacija

Proizvodnja

Struktura troSkova

Prodaja

Trzisni udeo

Buduca sposobnost rasta

Imidz

TrziSne komunikacije

Prepoznavanje imena

Kvalitet vodstva

Organizacija/procesi

Osoblje

Fleksibilnost
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Iskoristite pregled da uporedite svoje poslovanje s
nekoliko konkurenata. Ocenite svaki pojedinacni faktor.
Morate znati da svaki proizvod/usluga ima svoju
konkurenciju. Praksa razvijenih zemalja pokazala je da
iznenadujuce veliki broj preduzetnika misli da nema
konkurenciju u oblasti poslovanja svog preduzeca.

lako ona cesto nije direktna, dobro posmatranje i analiza
konkurencije omogucavaju vam da bolje razumete
potrebe kupaca i njihovu spremnost da to plate i bolje
pozicionirate svoj biznis u odnosu na konkurenciju.

U okviru ovog dela obavezno izvrsiti: istrazivanje,
klasifikaciju, analizu, veli¢inu, profitabilnost i nacin
poslovanja konkurencije.

Evaluacije rezultata

Prava snaga kompanije jesu faktori koji je ¢ine jakim
igracem na trzistu, dok su prave slabosti tacke koje je
sprecavaju da postignu konkurentnost.

Bitne su jedino one Sanse koje preduzece moze da
iskoristi, jer se uklapaju u strateSke resurse i vrednosti.
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Stvarne pretnje su rizici s kojima ¢e kompanija morati
da se suoci! DefiniSite naCine na koje ce se vase
preduzece suociti s rizicima.

Pored jakih strana, svako preduzece ima slabosti. Uspeh
preduzeca zavisi od njegove sposobnosti da proceni
sopstvenu situaciju i na osnovu nje odredi najbolju
strategiju.

Primena SWOT analize

— Uvek sprovodite analizu u kontekstu sopstvenog
konkurentskog okruzenja.

— Kriticki se zapitajte da li imate dovoljno informacija
da izvodite zakljucke.

— Trudite se da SWOT analiza bude Sto kraca moguca.
KoncentriSite se na najbitnije stvari.

— VasSe okruzenje je dinamicno — menja se stalno!
Neophodno je da analizu ponavljate u regularnim
intervalima, da bi ona bila valjana i da biste mogli da
drzite trziSte na oku!



g) Proizvod/usluga
Zakljucak: @ Predstavite svoj inovativni proizvod ili svoju inovativnu
uslugu.

Rezultat analize snaga/slabosti i Sansi/pretnji treba

da potvrdi vasu poslovnu ideju s jedne strane, a sa

druge strane treba da bude osnova za razvoj Istaknite @
strategije. Isplati se uloZiti vreme.

- jedinstvenu prodajnu ponudu (USP-unique
selling proposition)

— Kkoristi za musterije

— u kojoj fazi razvoja je proizvod/usluga?

— profitabilnost, marze i sl.

- cenovnu politiku (cenovne strategije)

— marketing i prodajnu strategiju

— planove za razvoj.

Cilj je slededi:
Ojacati prednosti, napraviti ih vidljivim za vase kupce,
kao i suprotstaviti se pretnjama i slabostima da biste
njihov uticaj na svoje poslovanje Sto vise smanjili.
h) Proizvodnja — pruzanje usluga - logistika
Opis procedura, opstih odredbi i logistike.
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I) Finansije

Jedan od najvaznijih delova biznis plana, jer su u njemu
svi ostali delovi prevedeni u finansijske pokazatelje:

- finansiranje

— investicioni plan

- budzet i finansijski plan.

Sve se svodi na finansijske projekcije koje moraju biti
realne i zasnovane na ¢vrstoj argumentaciji.

Naviknite se na to da vas finansijski partneri pritiskaju da
ih obavestavate o razvoju vase ideje/poslovanja u
narednih nekoliko godina. Simulirajte najbolje i najlosije
scenarije dogadaja.

Neka od vaznih pitanja su:

— Kako ce se vas posao finansirati?
— Kolika dobit se mozZe ostvariti?
— Kako ce se poslovanje odvijati u prvih 3-5 godina?

- Koje ce finansijske zahteve vas posao imati u prvih 5 godina?

— U staikada treba investirati?

— Kada investitori mogu da oCekuju povrat novca koji su ulozili?
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j) Vremenski okvir

Problemi s planiranim vremenima mogu se pojaviti
posebno u pocetnoj fazi poslovanja. Napravite spisak svih
aktivnosti koje ¢e se odvijati u prvih nekoliko meseci.
Odredite i vremenski okvir sprovodenja aktivnosti.

Odredite kontrolne tacke da biste osigurali da vase
napredovanje ne bude haoti¢no. Pravi projektni
menadZzment osigurava da vi i vasi partneri radite
sinhronizovano u hronoloskom redosledu. To ¢e vam
pomoci kad stignete do prvih prepreka.






4. Knjigovodstvo

4.1. Ko ima obavezu vodenja knjigovodstva?

Knjigovodstvo je evidentiranje svih poslovnih promena
radi utvrdivanja rezultata poslovanja, kontrole
poslovanja, planiranja rada u buducnosti.

Obavezu vodenja poslovnih knjiga u kojima se beleze svi
prihodi, rashodi, promene u imovini kao i sastavljanje
finansijskih izvestaja imaju sva privredna drustva, dok kod
preduzetnika to nije slucaj. Ima preduzetnika koji porez na
prihode od samostalne delatnosti placaju pausalno i ne
moraju da vode poslovne knjige osim knjige prometa.
~Pausalac” mora da ispunjava odredene uslove:

— ukupan godisnji promet mora biti manji od Sest
miliona RSD; ne sme da bude u sistemu PDV-a;

— ne sme da obavlja delatnost iz oblasti poreskog
savetovanja, istraZzivanja trzista, trgovine na malo i
veliko, ne sme da se bavi ugostiteljstvom, finansijskim
posredovanjem i prometom nekretninama.

U delatnost ne smeju ulagati druga lica.
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4.2. Prosto i dvojno knjigovodstvo

Prosto knjigovodstvo mogu da vode samo preduzetnici.
Ako se opredele za njega, u obavezi su da imaju dve
poslovne knjige:

- poslovnu knjigu prihoda i rashoda (PK1)
- knjigu osnovnih sredstava i sithog inventara (PK2).

Prosto knjigovodstvo nije previse komplikovano, mozete
ga raditi i sami uz malo informisanja i uloZzenog vremena,
ali je mozda bolje da nadete knjigovodu.

Dvojno knjigovodstvo je obavezno za pravna lica, a
mogu ga koristiti i preduzetnici ako Zele (veoma redak
slucaj). Kod dvojnog knjigovodstva svaka poslovna
promena evidentira se dva puta, to jest jednom na strani
aktive i jednom na strani pasive. Vodenje knjiga mora se
strogo urediti sopstvenim aktom, kojim se moraju utvrditi
odgovornosti i uslovi koje treba da ispunjavaju osobe koje
¢e se baviti ovim poslovima, ili se moze poveriti nekom
drugom (knjigovodstvenoj agenciji) $to je naj¢esci slucaj.



Finansijski izvestaji

L1

Ortacko Komanditno Drus_tyo Akcionarsko
drustvo drustvo >d ogranicenom drustvo
odgovornoscu

)

Preduzetnik

J

Dvojno knjigovodstvo

Prosto
knjigovodstvo

Pausalac

Bilans stanja

Bilans uspeha

lzvestaj o tokovima gotovine

IzvesStaj o promenama na kapitalu

Napomene uz finansijske izvestaje

Statisticki aneks
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4.3. Kako izabrati knjigovodu

Izbor knjigovode ce biti jedna od najvaznijih odluka
koje ¢ete morati da donesete. Nije dovoljno da vam
racunovoda sreduje dokumentaciju samo da biste
zadovoljili pravne norme, nego je vazno i da mozete da se
posavetujete s njim kada god vam je to potrebno.
Obratite paznju:

- stru¢nost i konstantno usavrsavanje su najvazniji, zbog
velikog broja propisa koji se menjaju — bilo bi dobro da
racunovoda ima i licence (nije obavezno za obavljanje
posla po novom zakonu);

- iskustvo u delatnosti je od velikog znacaja;

— cena je narocito bitna za preduzeca koja tek pocinju s
radom (nemojte ocekivati da cete za najnizu cenu dobiti i
savetodavne usluge);

- lokaciju racunovode izaberite u zavisnosti od potreba
vaseg preduzeca. Ako se bavite trgovinom, gde cCete imati
mnogo promena, bilo bi dobro da vam knjigovoda bude
blizu, jer ¢e vam to olakSati svakodnevnu komunikaciju i

36

realizaciju vasih naloga, a ako se bavite nekom
delatnoscu gde Cete imati nekoliko naloga mesecno,
lokacija racunovode nije od posebnog znacaja.
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5. Porezi, takse i dazbine

Veliko opterecenje za poslovanje predstavljaju dazbine
koje preduzeca placaju drzavi i lokalnim samoupravama.

U nastavku mozete videti najvaznije.

. . . . Q’/
5.1. Doprinosi za zdravstveno i penzijsko
osiguranje i osiguranje za slu¢aj nezaposlenosti
Ovi doprinosi se pla¢aju za sve zaposlene po ugovoru o
radu, preduzetnike i osnivace privrednih drustava ukoliko
Su u njemu zaposleni, zastupaju ga ili vode poslove.
Placaju se prilikom isplate. Osnovica za utvrdivanje iznosa
za zaposlene je zarada, a za osnivace i preduzetnike
oporeziva dobit koja se do konacnog utvrdivanja za tekucu

godinu placa mesecno, akontaciono. Kazne za neplacanje
su od 50.000 do 1.000.000 dinara.

=/ |
5.2. Porez na zarade i druga
primanja radnika

Porez na zarade placa se za sve zaposlene po ugovoru o
radu ili ugovoru o privremenim ili povremenim
poslovima. Porez se obrac¢unava na bruto zaradu (sadrZi i
doprinose koje placa radnik).

A yggr
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5.3. Porez na prihod od samostalne )
delatnosti i porez na dobit (}

Dobit se izra¢unava tako $to se na kraju godine od svih
prihoda oduzmu rashodi. Porez na prihod od samostalne
delatnosti placa preduzetnik, dok se porez na dobit odnosi
na privredna drustva. Osnovica je oporeziva dobit na kraju
godine, i zbog toga je bitno da dokumentujete sve stvarne
troSkove koje napravite poslovanjem i time umanjite iznos
koji placate drzavi. Takode, kao rashod se moZe prikazati i
amortizacija (godidnje smanjenje vrednosti osnovnih
sredstava kao Sto su objekti, masine, vozila...). ;

5.4. Porez na kapitalnu dobit

Kapitalnim dobitkom se smatra prihod koji se ostvari
prodajom odnosno prenosom prava vlasnistva nad:
nepokretnostima, pravom industrijske svojine, udelom u
imovini, akcijama, investicionim jedinicama i ostalim
hartijama od vrednosti. Kapitalni dobitak se utvrduje kao
razlika izmedu kupovne i prodajne cene i ha njega se
placa porez.
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5.5. Porez na dodatu vrednost (PDV)

Porez na dodatu vrednost je porez na potrosnju koji se
obrac¢unavaipla¢a u svim fazama proizvodnje i prometa
dobarai usluga. U svakoj fazi proizvodnje ili prometa
obracunava se i placa porez na onaj deo vrednosti koji je
dodat u toj fazi. Ukoliko je u prethodnih 12 meseci preduzece
ostvarilo manje od 8.000.000 RSD ili ako toliki promet ne
oCekuje da ostvari u narednih godinu dana nakon
osnivanja, smatra se malim obveznikom i u tom slucaju:

— ne obracunava PDV;

— nema pravo iskazivanja PDV-a na racunu;

— nema pravo na odbitak prethodnog poreza;

— nije duzan da vodi evidenciju propisanu Zakonom
o PDV-u.
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Ukoliko mali obveznik Zeli i procenjuje da ¢e u narednih
godinu dana napraviti promet preko 8.000.000 RSD, moze
da podnese zahtev da prede u sistem PDV, u kom onda
mora ostati dve godine nakon ulaska.

Postoje dve poreske stope:

— posebna od 10% koja se uglavhom odnosi na prehra-
mbene proizvode, lekove, medicinska sredstva, poljo-
privredni materijal, udZbenike, publikacije, novine itd.

— i opSta stopa od 20% za ostale proizvode i usluge.



6. Platni promet

Pravna i fizi¢ka lica koja obavljaju delatnost duzna su Bez otvorenog racuna necete moci da poslujete.
da za plac¢anja u dinarima otvore racun u banci, da vode InformiSite se na sajtovima poslovnih banaka o potrebnoj
sredstva na njemu i vrSe placanja preko tog racuna u dokumentaciji koju treba da predate.

skladu sa Zakonom o platom prometu i ugovorom koji su
zakljucili s bankom. Pravna i fizicka lica koja obavljaju
delatnost mogu imati vise racuna u viSe banaka.

Racun preduzeca sastoji se od 3 dela i ukupno 18 cifara
XXX-yyyyyyyyyyyyy-zz.

— Prvi deo Cine 3 cifre i ozna¢ava banku u kojoj
preduzece ima racun, odreduje ga NBS za svaku
banku posebno.

— Drugi deo od 13 cifara odreduje banka i Cesto se
popunjava nulama (koje se mogu izostaviti na
pisanim i Stampanim dokumentima) na pocetku (npr.
340-0000011006378-84 moze se napisati kao
340-11006378-84).

— Tredi deo je kontrolni i racuna se na osnovu prethodnih
16 cifara.
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6.2. Instrumenti platnog prometa
Instrumenti platnog prometa su:

- nalog za uplatu i nalog za isplatu (instrumenti
gotovinskog platnog prometa) i

- nalog za prenos i nalog za naplatu (instrumenti
bezgotovinskog platnog prometa).

Nalog za uplatu se koristi za uplate u gotovom novcu u
korist racuna (uplate pazara, placanje obaveza u
gotovom novcu i sl.), sastoji se od dva primerka od kojih
jedan ostaje blagajniku a drugi ide uplatiocu.
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Nalog za isplatu je gotovinski instrument kojim pravno
ili fizicko lice podize sa svog racuna sredstva u
gotovom novcu ili kojim na teret svog racuna nalaze
isplatu u gotovom novcu primaocu koji nema racun kod
banke. Takode se sastoji od dva primerka od kojih jedan
ostaje banci a drugi ide nalogodavcu.
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Nalog za prenos je instrument bezgotovinskog platnog
prometa koji se koristi kada duznik nalaze banci da na
teret njegovog racuna prenese sredstva na racun
poverioca, za prenos sredstava izmedu razliCitih racuna
istog preduzeca, kao i za evidentiranje istog iznosa
sredstava na teret i u Korist istog racuna, po osnovu
izmirivanja medusobnih novcanih obaveza
(kompenzacija, asignacija, cesija, prenos hartija od
vrednosti i dr.)
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Nalog za naplatu koristi se kada poverilac, u skladu sa
oviaséenjem dobijenim od duznika, inicira da se izvrsi
naplata sredstava sa ra¢una duznika (pisano ovlascenje
koje duznik daje svojoj banci i svom poveriocu, naplata
dospelih hartija od vrednosti i drugih instrumenata
obezbedenja plac¢anja, otvoreni akreditivi, isplaceni
instrumenti drugih banaka, naplata provizije za usluge
platnog prometa i dr.). Nalog za naplatu koristi se i kod
zakonski izdatih izvrsnih reSenja, odnosno sudskih
izvrsnih reSenja.
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6.3 Elementi instrumenata platnog prometa
koje popunjavate
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a) nacinizvrsenja - ako je hitno, upisuje se slovna oznaka H;

b) broj ra¢una nalogodavca - upisuje se rac¢un sa kog
preduzece koje vrSi plac¢anje Zeli da prebaci novac;

) iznos - upisuje se numericki podatak koji pokazuje koja
se koli¢ina novca Zeli prebaciti s racuna na racun. Ispred
iznosa dinara stavljaju se dve paralelne crte ili zvezdice, a
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numericki podatak iznosa sadrzi i pare, tako Sto se dinari
odvajaju zarezom;

d) Sifra plac¢anja — upisuje se numericki podatak od tri
znaka, tako Sto se najpre unosi klasifikacija prema obliku
placanja, a zatim klasifikacija prema osnovu placanja;

e) svrha plac¢anja (odnosno uplate ili isplate) — upisuje se
opisno i numericki osnov doznacavanja sredstava zbog
kojih se nalog ispostavlja, odnosno osnov isplate u
gotovom;

f) poziv na broj (zaduZenja) — upisuje se numericki
podatak kao bliZze objasnjenje poslovnih promena
nalogodavca duznika, kad se placanje vrSiuimeiza
racun drugog lica, sa akreditiva, uimeizaracun gradana
po teku¢em racunima, za potrebe analitiCke evidencije
nalogodavcai sl. Za placanje obaveza koje su pokrivene
garancijom obavezno se unosi broj garancije, odnosno
broj akreditiva kad se placanje vrsi na teret sredstava
akreditiva. Kod placanja javnih prihoda unose se podaci
koje utvrduje Republi¢ka uprava javnih prihoda.



g) poziv na broj (odobrenja) - upisuje se numericki
podatak kao blize objasnjenje osnova doznacavanja
sredstava, na primer: broj fakture kod duznicko-
poverilackih odnosa po osnovu robe, materijala, usluga i
investicija, broj ugovora pri placanju avansa, serijski broj
Ceka prilikom naplate svih vrsta ¢ekova, broj menice, broj
prodajnog mesta kad se uplacuje dnevni pazar, broj
polise osiguranja, broj tekuceg racuna ili Stedne knjizice i
druge dopunske informacije. Kod plac¢anja javnih prihoda
unose se podaci koje utvrduje Republi¢ko ministarstvo za
finansije;

- u pretpolje elementa Poziv na broj (zaduZenje) i elementa
Poziv na broj (odobrenje) upisuje se broj modela;

— u primeni su dva modela osnovni model bez broja i model
97;

— osnovni model bez broja znaci da sadrzaj Poziva na broj
nije pod kontrolom kontrolnog broja;

— klijent koristi osnovni model bez broja za upisivanje
sadrzaja podatka elemenata Poziv na broj ako se tim
sadrzajem iskazuju samo: datum, broj dokumenata (broj
fizickih jedinica odredenog dokumenta, faktura, ugovor,

¢ek, menica, polisa, reSenje i drugi sli¢ni dokumenti);

- broj modela za upisivanje sadrzaja elementa Poziv na broj
oznacen brojem 97 ima sadrzaj od 20 numerickih
znakova (od kojih su 2 znaka kontrolni broj), u okviru kojih
se mogu upisivati i slovne oznake. Znakovi mogu biti
grupisani u Cetiri bloka, medusobno razdvojeni crticom ili
razmakom, s tim da se u elektronskom zapisu podatak
iskazuje u nizu (bez crtica, odnosno razmaka).

a) datum valute - upisuje se datum na koji je potrebno

izvrsiti nalog za placanje;
b) mesto i datum - upisuju se mesto i datum prijema
naloga u banku;

) potpis - instrument mora biti potpisan od ovlas¢enog

lica Ciji je potpis deponovan u organizacionom delu
banke, pored potpisa instrument mora biti overen
pecatom.
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6.3. Platni promet pomocu elektronskog
bankarstva

Platni promet mozete obavljati na Salteru vase poslovne
banke ali mnogo vise prednosti ¢ete ostvariti ukoliko
budete koristili neki od elektronskih servisa. Naloge i
proveru stanja moci ¢ete da realizujete sa bilo kog
mesta koje ima pristup Internetu.

Ostvaricete ogromne uStede u vremenu, jer necete morati
da napustate svoju kancelariju, trazite i placate parking,
Cekate u redu, a takode cete ostvariti i dodatno smanjenje
troskova, jer vecina banaka naplacuje manje provizije za
poslovanje preko Interneta. Pojedini elektronski servisi
¢ak omogucavaju da izvrSavate naloge i proveravate
promet po ra¢unima u vise razli¢itih banaka.
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Ovo finansiranje proistice iz garancije koju je finansirala Evropska unija po
Programu za zaposljavanje i drustvenu inovaciju ('EaSl').

Dali smo vam okvire, a stojimo vam na raspolaganju za sve dodatne savete.
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