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1. Sazetak

Da li ste znali da preduzeca koja vode Zene i koja dobijaju finansiranje za inovacije imaju
vece Sanse za uspeh i brzi rast u odnosu na ona koja to ne rade?
Pridruzite nam se i otkrijte kako mozete iskoristiti ove prilike i podici svoje preduzece na

nove visine.

2. Uvod i opis modula
TOBUKA ZA PREDUZETNICE: PRISTUP FINANSIRANJU | INOVACIJAMA

Ovaj modul osnazuje preduzetnice osnovnim vestinama iz oblasti finansijskog upravljanja i
finansiranja inovacija. Pokriva klju¢ne teme kao sto su razumevanje pravne dokumentacije,
finansijskinh izvestaja, evaluaciju performansi, pokazatelji likvidnosti i zaduzenosti, kao i
prezentacija poslovnih ideja investitorima.Takode, modul se bavi upravljanjem neto
obrtnim kapitalom, procenom kreditne sposobnosti i analizom profitabilnosti. U¢esnice ¢e
nauciti kako da se suoce sa finansijskim izazovima, obezbede sredstva za inovacije i
unaprede svoje strateske odluke. Trening kombinuje teorijska znanja sa prakti¢nim
vezbama, pruzajuci sveobuhvatno obrazovno iskustvo. Polaznice ¢e nauciti kako da izrade
strategiju inovacija, efikasno je sprovedu i procene inovacione kapacitete svoje kompanije.
Njihova sposobnost kreiranja strategije inovacija bi¢e unapredena razvojem vestina

kreativnog razmisljanja, Cime ce otkljucati svoj potencijal za generisanje inovativnih ideja.
Trening ¢e zapoceti slede¢im temama:

e Mentalni sklop za kreativnost (Growth Mindset, Prevazilazenje mentalnih barijera)

e Divergentno vs. konvergentno razmisljanje

Ucesnice Ce se baviti razliCitim tehnikama kreativnosti, ukljuc¢ujuci brainstorm, SCAMPER,
mentalne mape, Sest seSira razmisljanja i pristup ,Kako bismo mogli? “.

Zatim ce ste¢i osnovna znanja o izradi strateSkog plana inovacija, pretvarajuc¢i svoje
inovativne ideje—nastale kroz proces dizajn razmisljanja—u strukturisan plan. Ovaj plan ¢e
obuhvatati klju¢ne elemente, kao sto su:

1. Definisanje strategije inovacija
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Vizija, misija i vrednosti

Postavljanje jasnih ciljeva, KPI-jeva i merenje uspeha

Identifikovanje zadatka koji treba obaviti i primena Pain-Gain modela
Definisanje vrednosne ponude

Kreiranje poslovnog modela (Business Model Canvas)

QNG IENARN

Nakon toga, ucesnice ¢e nauciti kako da implementiraju svoju strategiju inovacija i, na kraju,
procene svoj inovativni potencijal koriste¢i INNOVATE metodologiju, alat za samoprocenu
koji je Siroko koris¢en od strane malih i srednjih preduzeéa u Srbiji. Trening ukljuc¢uje tri
interaktivne vezbe. Alat za samoprocenu inovacionog potencijala dostupan je kao materijal
Zza samostalni rad, omogucavajuci uc¢esnicima da ga primene u vremenu koje im najvise

odgovara.
3. Sadrzaj ucenja

Cilj je omoguciti preduzetnicama da poboljsaju pristup finansijama kroz u¢enje o
osnovnim pitanjima finansijskog upravljanja, dostupnim sredstvima i procedurama za
prijavu na finansiranje inovacija. Cilj je pruziti im vestine za predstavljanje investitorima i
uciti kroz praksu.
U segmentu inovacija, ucesnici ¢e nauciti da:

1. Unaprede svoje vestine kreativnog razmisljanja.

2. Razviju sposobnost da kreiraju strateski plan za inovacije.

3. Ojacaju svoju sposobnost da efikasno implementiraju inovativne ideje.
3.1 Pristup finansijama

Segment modula o Pristupu finansijama obuhvata sledec¢e pod-teme:

1. Uvod u pravnu dokumentaciju i finansijske izvestaje za

preduzetnice’

Uvod u znacaj pristupa finansijama:

'Brigham, E. F.,, & Ehrhardt, M. C. (2022); Hisrich, R. D., Peters, M. P, & Shepherd, D. A. (2020)
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Zasto je pristup finansijama i inovacijama klju¢an za uspeh zena preduzetnica?

v Rast
v Razvoj
v Uspeh

Koji su neki od izazova sa kojima se Zene preduzetnice suoCavaju prilikom pristupa
finansijama?
v Metode finansiranja

v Obezbedivanje kolaterala

Evaluacija performansi preduzeca ukljuCuje analizu kljuénih finansijskin metrika i
pokazatelja koji pomazu u odredivanju profitabilnosti, efikasnosti i ukupnog stanja
preduzeca. Analiza pokazatelja—kao sto su pokazatelji profitabilnosti, likvidnosti i
leverage—pomaze preduzetnicima da procene kako njihovo preduzece posluje tokom
vremena, kako se uporeduje sa konkurencijom i gde se mogu uvesti poboljsanja.
Finansijska analiza pruza korisne uvide koji vode donosenju odluka u oblastima kao sto

su odredivanje cena, upravljanje troskovima i investicije.

Preduzetnice moraju razumeti osnovne pravne i finansijske dokumente koji ¢ine osnovu
poslovanja. Pravna dokumentacija, kao sto su dokumenta o osnivanju, ugovori i
partnerski sporazumi, osiguravaju uskladenost sa zakonodavstvom i smanjuju rizike. Ovi
dokumenti takode formalizuju poslovne odnose | pruzaju pravnu zastitu

preduzetnicama koje teze uspostavljanju Cvrste poslovne osnove.

Finansijski izvestaji su kljucni alati za prac¢enje zdravlja preduzeca. Bilans stanja prikazuje
imovinu, obaveze i kapital, pruzajuci uvid u finansijsku stabilnost. Izvestaji o prihodima
sumiraju prihode i rashode, nudedi jasan pregled profitabilnosti. Izvestaji o novéanim
tokovima prate kretanje sredstava, sto je klju¢no za ispunjavanje kratkoroénih obaveza

i odrzavanje operativne efikasnosti.

Savladavanjem pravne dokumentacije i finansijskog izvestavanja, preduzetnici mogu s
poverenjem pristupiti investitorima, obezbediti finansiranje i donositi strateske odluke.
Za preduzetnice, ove vestine su od presudne vaznosti u prevazilazenju izazova i

postizanju odrzivog rasta.



2. Evaluacija performansi kompanije (Finansijska analiza i

osnovna analiza pokazateljaf?

Evaluacija performansi preduzeca zahteva sistematsku finansijsku analizu i
razumevanje klju¢nih pokazatelja. Finansijska analiza podrazumeva proucavanje
trendova u prihodima, troskovima i profitima tokom vremena kako bi se procenio
potencijal rasta i operativna efikasnost. Preduzetnice, narocito, mogu imati velike koristi

od ovih uvida kako bi prilagodile strategije koje poboljSavaju konkurentnost.

Osnovna analiza pokazatelja pojednostavljuje procenu finansijskog zdravlja. Pokazatelji
profitabilnosti, kao sto je neto profitna marza, pokazuju koliko efikasno preduzece
pretvara prihode u profit. Pokazatelji likvidnosti procenjuju sposobnost preduzec¢a da
pokrije kratkoroCne obaveze, dok pokazatelji leverage-a mere oslonac preduzeca na
pozajmljena sredstva. Pokazatelji efikasnosti prate kako se imovina koristi za
generisanje prihoda.

Koris¢enjem ovih alata, preduzetnice mogu identifikovati snage, resavati slabosti i
donositi informisane odluke. Finansijska analiza ne samo da podstice stratesko

planiranje, vec¢ takode gradi poverenje medu zainteresovanim stranama i investitorima.

PRISTUP FINANSIJAMA

Finansiranje
zenskih MSP

Finansijska Obuka za
analiza i pitching pred
Osnovna investitorima

analiza racija

Svrhai
vaznost
Finansijskih
izjava

SWOT Analiza

SLIKA 1T KLIJUCNI ASPEKTI PRISTUPA FINANSIRANJU. KREIRANO OD STRANE AUTORA.

2 Gitman, L. J., & Zutter, C. J. (2022); Palepu, K. G., Healy, P. M., & Peek, E. (2022); Damodaran,
A. (2020)
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3. Racio Likvidnosti?

Likvidnost: sposobnost preduzetnika da izmiruje svoje kratkorocne dugove.

Racio likvidnosti prikazuje sposobnost kompanije da izmiruje kratkorocne obaveze.
Koeficijent tekuce likvidnosti (current ratio), koji se izraCunava kao odnos tekuée imovine
i tekucih obaveza, ukazuje na sposobnost preduzeca da izmiruje svoje kratkorocne obaveze.
Visi racio sugeriSe vecu likvidnost i finansijsku stabilnost, dok nizi racio moze ukazivati
potencijalne potencijalne finansijske teSkoce.

Brzi racio (quick ratio ili acid-test ratio) predstavlja precizniji pokazatelj likvidnosti, jer iz
obrac¢una isklju¢uje zalihe i fokusira se isklju¢ivo na najlikvidniju imovinu. Ovaj pokazatelj je
posebno relevantan za preduzetnice koje posluju u sektorima sa sporim obrtajem zaliha.
Poznati kao ,brzi pokazatelj “, on pruza strozu procenu kratkoroCne solventnosti preduzeca,
buduci da eliminise najmanje likvidnu komponentu tekué¢e imovine — zalihe. Razumevanje
ovog racija klju¢no je za preduzetnice u odrzavanju operativne stabilnosti i prevenciji
finansijskih poteskoca.

. Likvidna sredstva
Brza procena racija=

Kratkoro¢ne obaveze

Redovno pracenje racija likvidnosti pomaze u identifikovanju uskih grana u novéanim
tokovima i osigurava spremnost za ispunjavanje finansijskinh obaveza. Takode, jaca
poverenje kod kreditora i dobavljaca, sto omogucava lakSe poslovanje i odrzavanje stabilnih

poslovnih odnosa.

4. Kreditni racio*

Kreditni racio procenjuje sposobnost preduzec¢a da izmiruje svoje dugnicke obaveze.
Odnos duga i kapitala (debt-to-equity ratio) meri strukturu finansiranja preduzeca,
poredeli ukupne obaveze sa kapitalom akcionara. Ovaj pokazatel] odrazava stepen
oslanjanja na dug u odnosu na sopstvene izvore finansiranja. Visi racio moze ukazivati na
povecan finansijski rizik, ali istovremeno signalizuje potencijal za rast ukoliko se dugom
efikasno upravlja i koristi za generisanje dodatne vrednosti.

Koeficijent pokri¢éa kamate (interest coverage ratio) meri koliko lako preduzeée moze da

plati kamatu na svoj dug koristeci operativni prihod. Ovaj indikator je od kljucnog znacaja

3 Ross, S. A, Westerfield, R. W., & Jaffe, J. F. (2021); Fabozzi, F. J., & Peterson Drake, P. (2020)
4 Altman, E. |, Hotchkiss, E., & Wang, W. (2019); Bodie, Z., Kane, A, & Marcus, A. J. (2021)
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za preduzetnice koje apliciraju za kredite, jer kreditnim institucijama pruza uvid u
solventnost i finansijsku stabilnost preduze¢a. Razumevanje ovog pokazatelja omogucava
preduzetnicama da optimizuju strategije zaduzivanja i pregovaraju povoljnije uslove
finansiranja. Razumevanjem i primenom koeficijenata zaduzenosti, preduze¢a mogu

ostvariti odrziv rast dok odrzavaju finansijsku stabilnost.

5. Finansiranje inovacija kod malih i srednjih preuzeca(MSP koja

vode Zene)

Finansiranje inovacija je od klju¢ne vaZnosti za osnaZivanje preduzetnica i podsticanje

rasta malih i srednjih preduzeéa (MSP).

Subvencije, krediti i finansiranje kroz kapital su popularni oblici finansiranja. Vlade i
medunarodne organizacije Cesto nude ciljanje programe koji podrzavaju preduzetnice u
oblastima tehnologije, odrzivog razvoja i drugih inovativnih sektora.

Obezbedivanje finansiranja zahteva C<&vrst poslovni plan koji naglasava inovativhu
komponentu preduzeca. To ukljucuje identifikovanje jedinstvene ponude proizvoda ili
usluga, demonstriranje trzisnog potencijala i definisanje oCekivanog uticaja. Takode,
preduzetnice mogu imati koristi od inkubatora i akceleratora koji nude mentorstvo zajedno
sa moguc¢nostima finansiranja.

Preduzetnice imaju razliCite opcije finansiranja, svaka sa svojim jedinstvenim prednostima
i izazovima. Izbor metode finansiranja zavisi od poslovnog modela, faze rasta i finansijskih
potreba preduzeca. Razumevanje ovih izvora finansiranja omogucava preduzetnicama da
razviju strateski pristup u obezbedivanju kapitala i izgradnji uspesnih i odrzivih preduzeca.
Obezbedivanje finansiranja jedno je od najvaznijin aspekata pokretanja i rasta preduzeca.
Preduzetnice se suoCavaju sa specificnim izazovima u pristupu kapitalu, ali postoji vise
opcija finansiranja koje podrzavaju njihove poduhvate. Ovi izvori finansiranja razlikuju se po
uslovima podobnosti, obavezama plac¢anja i nivou kontrole koji preduzetnica zadrzava u
poslovanju.

U nastavku je teoretski pregled kljuénih metoda finansiranja.

1. Grantovi (Bespovratne sredstva)
Grantovi su finansijske nagrade koje dodeljuju vlade, privatne organizacije ili nevladine

organizacije kako bi podrzale preduzeca, bez potrebe za njihovim vra¢anjem. Obi¢no se

5 Carter, S., & Marlow, S. (2020); OECD. (2022)
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dodeljuju na osnovu specificnih kriterijuma, kao sto su industrijska orijentacija, drustveni

uticaj ili demografske karakteristike vlasnika preduzeca (npr. preduzeca koja vode zZene).

Kljuéne karakteristike:

Nema obaveze vracanja

Konkurentan proces prijave

Cesto dodeljeni za specifi€ne poslovne svrhe (npr. inovacije, drustveni uticaj)
Moguce je izveStavanje o koris¢enju sredstava

52 Primer: Grantovi podrzani od strane viade za preduzetnice podrzavaju ekonomsko

oshazivanje smanjenjem finansijskih prepreka za ulazak u biznis i njegovu ekspanziju.

2. Poslovni Krediti

Poslovni kredit je oblik finansiranja kroz dug, u kojem preduzetnica pozajmljuje kapital od
finansijske institucije, online kreditora ili programa podrzanog od strane drzave, i vrac¢a ga
kroz vreme uz kamatu. Krediti pruzaju strukturiran raspored otplate, ali zahtevaju solidnu

kreditnu istoriju, poslovni plan, a ponekad i kolateral.

Kljuéne karakteristike:

Zahteva otplatu sa kamatom

Moze biti obezbeden (zahteva obezbedenje) ili neocbezbeden (vise kamatne stope)
Moze biti kratkoroc¢an ili dugorocan, u zavisnosti od poslovnih potreba
Omogucava vlasnicima preduzeca da zadrze puno vlasnistvo nad kapitalom

52 Primer: Mikrokrediti su ¢esta metoda finansiranja malih preduzeca, narogito u razvojnim

ekonomijama, koji preduzetnicama omogucavaju povoljan kapital uz nisku kamatnu stopu.
3. Venture Capital (VC) i Andeoski Investitori

Rizi¢ni kapital (VC) i andeoski investitori ukljuc¢uju spoljne investitore koji obezbeduju
kapital u zamenu za udela (delimi¢no vlasnistvo) u preduzecu. Firme za rizicni kapital
obi¢no ulazu u startape sa visokim potencijalom za rast, dok su andeoski investitori

pojedinci koji obezbeduju finansiranje u ranoj fazi razvoja.

Kljuéne karakteristike:

e Obezbeduju znacajna sredstva za skaliranje preduzeca

e Investitori preuzimaju udeo u vlasnistvu i mogu uticati na donosenje odluka
e Pogodno za start-upove sa visokim potencijalom rasta i inovacijama

e Zahteva &vrst poslovni plan i strategiju rasta

10
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52 Primer: Tehnoloski startapi ¢esto privlace finansiranje od rizi¢nih kapitalista jer pokazuju

visok potencijal za skalabilnost i profitabilnost.

4. Crowdfunding

Crowdfunding je metod prikupljanja sredstava od velikog broja ljudi, obi¢no putem online
platformi. Omogucava preduzetnicima da obezbede finansiranje bez tradicionalnih

finansijskih posrednika, koristeci javni interes i podrsku zajednice.

Kljuéne karakteristike:

Koris¢enje digitalnih platformi za prikupljanje manjih iznosa od mnogih donatora
Moze biti zasnovan na nagradama (pre-prodaja proizvoda), vlasni€ki (ponuda
akcija) ili dug (kredit koji se vraca)

Idealno za proizvodne biznise i kreativne projekte

Zahteva snaznu marketing strategiju i angazman publike

52 Primer: Preduzetnice u industriji mode ili tehnologije Eesto koriste Kickstarter za

prikupljanje sredstava nudeci pre-porudzbine kao nagrade donatorima.

5. Poslovna Takmicéenja i Akceleratori

Poslovna takmicenja i akceleratori pruzaju sredstva, mentorstvo i mogucénosti umrezavanja
za start-upove. Mnogi od ovih programa fokusirani su na podrsku preduzetnicama, nudedi

kapital u zamenu za ucesc¢e u mentorstvu i obukama.

Kljuéne karakteristike:

Konkurentan proces selekcije

Pruza sredstva, mentorstvo i umrezavanje

Cesto fokusirani na inovacije, tehnologiju ili drustveno preduzetnistvo
Neki zahtevaju delimic¢no vlasnistvo u zamenu za finansiranje

52 Primer: Cartier Women's Initiative pruza grante i mentorstvo preduzetnicama &iji biznisi

imaju drustveni uticaj.

6. Bootstrapping (Samofinansiranje)

Bootstrapping se odnosi na finansiranje preduze¢a koris¢enjem licnih uSteda,
reinvestiranih profita ili prihoda generisanih u ranim fazama poslovanja, umesto trazenja
spoljnog finansiranja. Ova metoda omogucava preduzetnicima da zadrze potpuno

vlasnistvo i kontrolu, ali moze ograniciti potencijal rasta zbog nedostatka resursa.

Kljuéne karakteristike:

n
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Nema duga niti gubitka vlasnistva

Zahteva finansijsku disciplinu i pazljivo upravljanje budzetom
Najbolje za preduzeca koja brzo mogu generisati prihod
Moze ograniciti moguénosti Sirenja bez spoljnog finansiranja

52 Primer: Mnoga mala preduzeca podinju sa bootstrappingom, reinvestirajucéi ranu zaradu

u rast pre nego Sto potraze spoljne izvore finansiranja.

Za korisne informacije o mogucénostima finansiranja, pogledajte odeljak Grantovi i

Programi za Zene Preduzetnice.

Uz odgovarajuce finansiranje i podrsku, preduzeca koja vode Zene mogu prosiriti svoje

operacije, prodrti na nova trzista i znacajno doprineti ekonomskom razvoju.

6. Trening za predstavijanje investitorima®

UspeSan pitch jasno i sazeto komunicira poslovnu ideju, ciljno trziste, poslovni model i
potencijal za rast. Preduzetnice mogu povecati svoje samopouzdanje tako sto ce
strukturirati pitch-eve koji naglasavaju inovaciju, finansijsku odrzivost i drustveni uticaj.
Klju€ni elementi pitch-a za investitore ukljucuju uvod koji privlaci paznju, naraciju problema
i reSenja, te jasno definisani zahtev (iznos ulaganja i njegovu namenu). Vizuelna pomagala i
argumenti zasnovani na podacima poboljsavaju kredibilitet, dok vezbanje pitch-a

unapreduje prezentaciju i samopouzdanje.

Pitching za investitore zahteva jasnu komunikaciju, stratesko planiranje i samopouzdanje.
Kako bi se povecale Sanse za obezbedivanje finansiranja, preduzetnice bi trebalo da produ
kroz strukturiranu obuku koja ¢e im pomoéi da unaprede pitch i svoj pristup.
Usmeravanjem na poboljSanje pitch-decka, savladavanjem pripovedanja, vezbanjem
simulacija pitch-a i sigurnim odgovaranjem na pitanja investitora, preduzetnice mogu

povecati Sanse za dobijanje potrebnog finansiranja.

Pitch deck je krataka prezentacija (obi¢no 10-12 slajdova) koja naglasava klju¢ne aspekte
poslovanja. Trebalo bi da ukljucuje:
Problem Statement — Clearly define the problem your business solves.

1. lIzjava o problemu - Jasno definisite problem koji vasa firma reSava.

6 Clark, D. (2020); Kawasaki, G. (2020)
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2. Regenje i jedinstvena vrednost — Objasnite kako va$ proizvod/usluga redava taj
problem.

3. Trzisna prilika — Prikazivanje veliCine trzista i potencijala rasta.

4. Poslovni model — Objasnite kako ostvarujete prihod.

Postignuca i prekretnice — Prikazivanje klju¢nih dostignuca, akvizicije kupacaili

prihoda.

Konkurenstka prednost — Objasnite sta vas izdvaja od konkurencije.

Strategija ulaska na trziste — Prikazivanje plana za sticanje kupaca.

Finansijske projekcije — Pruzite realisticne projekcije prihoda i troSkova.

© O N>

Zahtev za finansiranjem - Jasno navedite koliko sredstava trazite i kako cete ih
iskoristiti.

10. Tim - Istaknite klju¢ne ¢lanove tima i njihovu stru¢nost.

7. Istrazite pojam neto radnog kapitala za efikasno upravijanje
operativnim finansijama’

Neto radni kapital (Neto working capital - NWC) je razlika izmedu tekuce imovine i
tekucih obaveza. On odrazava likvidnost dostupnu za svakodnevno poslovanje. Pozitivan
NWC osigurava nesmetano poslovanje, dok negativan moze ukazivati na izazove u

novcanom toku.

Upravljanje NWC podrazumeva optimizaciju nivoa zaliha, ubrzavanje naplate potrazivanja i
produzeno pla¢anje obaveza, bez narusavanja odnosa sa dobavljacima. Za preduzetnice je

efikasno upravljanje NWC klju¢no za oCuvanje finansijske stabilnosti i podrsku rastu.

Redovnim pregledom NWC, preduzetnice mogu identifikovati oblasti za poboljSanje,

osigurati operativnu efikasnost i pripremiti se za nepredvidene finansijske potrebe.

8. Verifikacija blokade®

Verifikacija blokade podrazumeva utvrdivanje da li se preduzece suocava sa finansijskim
ogranicenjima, kao sto su zamrznuti racuni ili nereSeni dugovi. Ovaj korak je klju¢an za

oCuvanje transparentnosti i kredibiliteta u finansijskom poslovanju.

7 Higgins, R. C. (2018); Fraser, L. M., & Ormiston, A. (2020)
8 OECD. (2021); Shaxson, N. (2018)

13



(

Sertifikati koji potvrduju izmirenje poreskih obaveza jednako su vazni. Oni pruzaju garanciju
Zzainteresovanim stranama da preduzece posluje u skladu sa poreskim propisima, ¢ime se
izbegavaju pravne komplikacije. Za preduzetnice, ovi sertifikati doprinose izgradnji

poverenja kod investitora, kreditora i klijenata, olakSavajuci poslovnu saradnju.

Postovanje ovih praksi ne samo da stiti preduzeca od kazni, vec i unapreduje njihov ugled

na konkurentnom trzistu.

9. Potvrde o izmirenju poreskih obaveza

Potvrde o izmirenju poreskih obaveza potvrduju da preduzece postuje poreske propise i
izbegava pravne probleme. Za preduzetnice, ove potvrde grade poverenje sa investitorima,
lenderima i klijentima, olakSavajuci saradnju.

Postovanjem ovih praksi, preduzetnice ne samo da Sstite svoje firme od kazni, vec i

poboljSavaju svoj imidz na konkurentnim trzistima.
10. Procena kreditne sposobnosti®

Procena kreditne sposobnosti ocenjuje sposobnost preduzeca da izmiruje dugove. Ovaj
proces ukljuCuje kako kvantitativhe, tako i kvalitativhe analize. Kvantitativni aspekti
obuhvataju ispitivanje finansijskih pokazatelja, kao 5to su odnos duga i kapitala i pokazatel]
pokrivenosti kamate, dok se kvalitativni aspekti fokusiraju na poslovnu istoriju, reputaciju u

industriji i sposobnosti menadzmenta.

Preduzetnice moraju razumeti svoj kreditni profil kako bi efikasno pristupile finansiranju.
Izgradnja snazne kreditne istorije ukljucuje pravovremeno izmirivanje dugova, odrzavanje

dobrog odnosa iskoris¢enosti kredita i obezbedivanje finansijske transparentnosti.

Ova procena je klju¢na za pregovaranje povoljnih uslova za kredite i izgradnju poverenja sa
kreditodavcima. Redovne procene omogucavaju preduzetnicima da poboljsaju svoju

kreditnu sposobnost i pripreme se za buduce prilike za rast.

1. Sprovedite procenu kreditne sposobnosti vaseg preduzeca

Procena kreditne sposobnosti pocinje temeljnom analizom finansijskin dokumenata, kao

Sto su bilansi stanja i izvestaji o nov€anim tokovima. Preduzetnice moraju osigurati da su

2 Altman, E. I. (2018); Bragg, S. M. (2020)
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ovi podaci tacni i azurirani. Finansijski odnosi, ukljucujuc¢i mere likvidnosti i solventnosti,
pruzaju uvid u finansijsko zdravlje preduzeca. Kvalitativni faktori, poput stabilnosti
menadzerskog tima i reputacije na trzistu, takode se uzimaju u obzir. Za preduzetnice,
uskladivanje licne kreditne istorije sa poslovnim kreditom moze poboljsati ukupnu procenu.
Procena kreditne sposobnosti:

- Znacaj procene kreditne sposobnosti za pristup finansijskim resursima.

- Kako proceniti svoju kreditnu sposobnost?

- Kvantitativna analiza

- Kvalitativna analiza

- Prezentacija za investitore
Sprovodenjem redovnih procena, preduzeca mogu identifikovati oblasti za poboljSanje,

ojacati svoju finansijsku poziciju i dobiti pristup Siroj paleti moguénosti finansiranja.
12. Analiza profitabilnosti™

Analiza profitabilnosti meri sposobnost kompanije da generide profit u odnosu na svoje
prihode, imovinu i kapital. Klju¢ni pokazatelji ukljucuju bruto profitnu marzu, operativnu
profitnu marzu i povrat na kapital (ROE). Ovi indikatori pokazuju da li je poslovni model
odrziv i efikasan. Za preduzetnice, razumevanje profitabilnosti pomaze u identifikovanju
mogucnosti za ustede i optimizaciji strategija cena. Analiziranje trendova kroz vreme moze

ukazati na uspeh inicijativa i usmeriti stratesko planiranje.

Znacaj analize profitabilnosti za preduzetnice

° Pristup finansiranju - Investitori i kreditori procenjuju profitabilnost pre nego $to obezbede
kapital.

e [ull Poslovni rast - Pomaze u donosenju odluka o prosirenju, zaposljavaniju ili ulaganju u nove
proizvode.

e () Ceneikontrola troskova - Obezbeduje konkurentne cene proizvoda/usluga, uz oéuvanje

profitabilnosti.

Finansijska nezavisnost - Profitabilno preduzeée omoguéava preduzetnicama da reinvestiraju

i rastu bez oslanjanja na spoljne izvore finansiranja.

Efektivna analiza profitabilnosti je kljucna za obezbedivanje investicija, jer pokazuje
potencijal preduzeca za dugorocCni rast. Takode, omogucava preduzetnicama da donose

informisane odluke koje su u skladu sa njihovim finansijskim ciljevima.

' Penman, S. H. (2021); Palepu, K. G., Healy, P. M., & Peek, E. (2020)
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13. Izvrsite temeljnu analizu profitabilnosti vaseg preduzeca

Da biste izvrsili sveobuhvatnu analizu profitabilnosti, pocnite sa izracunavanjem profitnih
marzi i uporedite ih sa industrijskim standardima. Ovaj korak pomaze da se utvrdi da li

preduzece posluje efikasno i konkurentno.

Zatim, procenite strukturu troskova, ukljucujucéi fiksne i promenljive troSkove, kako biste
identifikovali oblasti u kojima se troSkovi mogu smanjiti bez ugrozavanja kvaliteta.
Analizirajte profitabilnost proizvoda ili usluga kako biste utvrdili koja ponuda najvise

doprinosi konacnom rezultatu.

Za preduzetnice, redovno pracenje ovih pokazatelja doprinosi finansijskoj transparentnosti
i jaca njihovu poziciju prilikom trazenja finansiranja ili partnerstava. Optimizacijom

profitabilnosti, preduze¢a mogu ostvariti odrziv rast i unaprediti svoju trziSnu poziciju.
14. SWOT analiza”

SWOT analiza je jednostavan, ali mocan alat koji pomaze preduzetnicama da ocene svoje
preduzece identifikovanjem Snaga, Slabosti, Prilika i Pretnji. Ona pruza jasnu sliku o

trenutnoj poziciji preduzeca i pomaze u strateskom donosenju odluka.

" Gurel, E., & Tat, M. (2017); Piercy, N. (2019)
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Sta znaéi SWOT?

Kategorija Opis Primeri
S -Snage Prednosti koje vase preduzeée = g Preduzetnica koja vodi
(Interno, ima u odnosu na konkurenciju, | biznis sa ru¢no pravljenom
Pozitivno) kao Sto su jedinstveni proizvodi, | kozmetikom moze imati jaku
snazna reputacija brenda, | lojalnost kupaca zahvaljujuci
lojalna baza kupaca, vest tim i | prirodnim sastojcima.
efikasne operacije.
W - Slabosti Oblasti u kojima vase s Pekara u vlasnistvu zene
(Interno, preduzece treba poboljsanje, | moze se boriti sa visokim
Negativno) ukljucujuci ograniCena | troskovima  sastojaka, sto
finansijska sredstva, nedostatak = smanjuje profitnu marzu.
prepoznatljivosti brenda,
zavisnost od jednog dobavljaca
i slaba online prisutnost.
O - Prilike Spoljasnji faktori koje vase sPPreduzetnica u industriji
(Eksterno, preduzece moze iskoristiti za | mode moze pronadi priliku u
Pozitivno) rast, kao Sto su povecana | rastucoj potraznji za odrzivom
potraznja, nova tehnologija,  odecom.
vladini grantoviisirenje na nova
trzista.
T - Pretnje Spoljadnji izazovi koji mogu 52 Zena koja vodi lokalnu
(Eksterno, Stetiti vasem preduzecu, | butiku moze se suociti sa
Negativno) ukljucujuci jaku konkurenciju,  pretnjama od velikih online

ekonomske padove, promene u
preferencijama kupaca i
poremecaje u lancu
snabdevanja.

maloprodaja koje nude nize
cene.

TABELA1-AUTORSKA INTERPRETACIJA SWOT ANALIZE

Zasto je SWOT analiza vazna za preduzetnice?

v Pomaze u donosenju boljih odluka
v ldentifikuje oblasti za unapredenje poslovanja
v Usmerava stratesko planiranje

v Priprema poslovanje za suo¢avanje s izazovima

Redovno sprovodenje SWOT analize osigurava da strategije ostanu uskladene sa poslovnim
ciljevima. Ona podstice donosenje informisanih odluka i omogucéava preduzetnicima

proaktivan pristup u suoCavanju s izazovima i iskoris¢avanju prilika.
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SNAGE
Interni atributi i resursi koji
podrZavaju uspesan ishod.

SLABOSTI

Interni faktori koji mogu
ometati sposobnost
organizacije da postigne
svoje ciljeve.

PRILIKE

Eksterni faktori koje
organizacija moZe iskoristiti
ili koristiti u svoju korist.

PRETNJE

Eksterni faktori koji mogu
izazvati probleme za
poslovanije ili projekat.

SLIKA 2 SWOT ANALIZA, KREIRANO OD STRANE AUTORA

SWOT analiza moze se sprovesti putem liste za samoprocenu, koja sluzi kao alat za brzu
evaluaciju mikro i malih preduzeca, vodenih od strane zena. Ovde mozete pristupiti listi za

samoprocenu zajedno sa PESTEL analizom koja dopunjuje SWOT analizu (Vezba 1).

3.2 Unapredenje Inovacionog Potencijala Preduzetnica

1. Efikasna primena inovativnih ideja

Clayton Christensen (Inovatorova dilema, 1997) i Nadya Zhexembayeva (Strategija
iscrpljenog okeana: Pokretanje inovacija za svet sa ograni¢enim resursima, 2021) objasnili su
fenomen korporativhog narcizma ili "Mi smo previse dobri da bismo propali" opisujuci zasto
velike organizacije ne uspevaju da se ukljuce u proces inovacija: "Procesi donoSenja odluka
i raspodele resursa koji su klju¢ni za uspeh organizacije su umetnost slusanja kupaca,
pazljivog prac¢enja aktivnosti konkurencije i ulaganja resursa u dizajniranje i izgradnju
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visokokvalitetnih, visokoperformantnih proizvoda koji ¢e doneti vec¢u dobit. To su razlozi
zbog kojinh organizacije ne uspevaju kada se suole sa disruptivhim tehnoloskim
promenama.”

Prema Mamuli Nikoli¢, T. (2023), postavlja se nekoliko pitanja - kako mozemo da
reinvetiramo (ponovo osmislimo) biznis, njegove procese, poslovni model i brend, imajuci u
vidu brze promene u okruzenju? Kako mozemo da odgovorimo na zahteve potrosaca,

zaposlenih, dobavljaca, poslovnih partnera, drustva i sve jaCe konkurencije?

2. Procena kapaciteta za inovacije u malim i srednjim preduzecima,
ukljucujuci test za samoprocenu zasnovan na INNOVATE

metodologiji

Prilikom procene svog inovacionog potencijala, kompanije mogu analizirati razliCite
segmente upravljanja inovacijama, ukljucujuci strategiju razvoja proizvoda, strukturisan
razvoj proizvoda, kvalitet timskog rada, kao i alate i tehnike koje se koriste u procesu
dizajniranja proizvoda. Svaki od ovih segmenata obuhvata razli¢ite aspekte, koji su ovde

predstavljeni.

11. |. Strategija razvoja proizvoda:

1. Poslovna strategija Strate3ko planiranje, definisanje misije, vizije i/ili jasnog
poslovnog fokusa. Redovna izrada godisnjin planova, analiza novih trzista i
proizvoda.

2. Proizvodi i trzista Razumevanje konkurencije, svest o potrebama trzista za vasim
proizvodom, planiranje asortimana itd.

3. Tehnologija i proizvodnja U kojoj meri kompanija prati tehnoloske promene i koliko
truda i resursa ulaze u unapredenje dizajna, tehnologije i poslovnih procesa?

4. Fokus na kupce U kojoj meri proizvodi/usluge kompanije zadovoljavaju potrebe
kupaca? Da li su zahtevi kupaca definisani pre razvoja novog proizvoda? Svest o
zakonima koji regulidu trziste odredenih proizvoda/usluga (postojanje dozvola,
standarda)...

5. Kvalitet Postojanje standarda kvaliteta, primena praksi i procedura kvaliteta u celoj
kompaniji u skladu sa ISO 9000, prisustvo kontrole kvaliteta u poslovnom sistemu (u
kojim segmentima), postojanje TQM (Total Quality Management) programa
usmerenog ka kontinuiranom unapredenju razvoja, proizvodnje, prodaje i servisnih
aktivnosti. Sposobnost kvantifikovanja trodkova kvaliteta/neuspeha.

6. Prava intelektualne svojine U kojoj meri kompanija obrac¢a paznju na zastitu
intelektualne svojine prilikom razvoja novog proizvoda? Da li poseduje resurse za
zastitu intelektualne svojine?
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12. 1. Strukturisan razvoj proizvoda

Kako kreirati strukturu procesa razvoja proizvoda, sa ciljem brze realizacije projekta i
odrzavanja kontrole nad sprovodenjem procesa?

Definisan proces (u kojoj meri je procedura razvoja proizvoda prisutna i da li uopste postoji?
Da li se svaki proizvod razvija na drugaciji nacin?). Procedure postoje, ali su jednostavne i
kontroliSu se kroz sastanke; proces razvoja proizvoda je jasan i definisan Sluzbenim
priru¢nikom za kontrolu za sve faze procesa; postoji potpuno pracenje statusa proizvoda u
svakoj fazi procesa.

Organizacija (da li postoji razvijena linija odgovornosti u upravljanju razvojem proizvoda ili
je samo jedan menadzer odgovoran za ceo proces?).

Nivo implementacije (u kojoj meri postoje planovi za razliCite tipove razvojnih projekata, da
li se odluke donose ad hoc u vezi sa tim koji ¢e procesi pratiti koji projekat; da li i u kojoj meri
postoje pravila za razliCite vrste projekata — od velikih razvoja do jednostavnih adaptacija;
da li cela kompanija razume proces; da |i postoje jasni kriterijumi za proces koji prati svaki

projekat; da |i se koristi merenje ucinka za kontinuirano unapredenje).

1. Merenje uéinka

Da li postoji kvantitativho merenje u¢inka u razvoju proizvoda? Da li je uticaj projekta poznat

na kraju fiskalne godine ili ne? Da li se u¢inak redovno meri u svakoj fazi procesa ili ne?

2. Pocetna procena projekta

Koliko se detaljno sprovode pocetne procene troskova razvoja i proizvodnje i uporeduju sa
prodajnim cenama i kolic¢inama? U kojoj meri postoji potpuno integrisana procena

marketinga, razvoja i proizvodnje pre nego sto se bilo koji projekat odobri?
13. 1ll. Timski rad

Kako ljudi rade zajedno u timu i koliko su uspesni u razvoju novog proizvoda: selekcija tima,

organizacija i funkcionisanje?

Sastav tima

Uloge i odgovornosti
Obuka i kvalifikacije
Menadzment i motivacija

Komunikacija

14. 1V. Alati i tehnike
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Dostupnost i primena odgovarajucih alata i tehnika, kao sto su CAD, SPC, FMEA, u svim
fazama procesa dizajniranja proizvoda, kako bi se maksimalizovala efikasnost tima za razvoj.

Primena:

Alata za unapredenje kvaliteta
Alata za smanjenje troskova
Informacionih tehnologija
Alata za planiranje

Testiranje i evaluacija proizvoda

15. V. Paralelni rad (na nekoliko aspekata projekta)

Trziste, proizvod, proces, materijali
Cena proizvoda
Dostupne informacije

Partnerstvo u lancu snabdevanja

16. VI. Upravljanje projektima i programima
Kako se projekti i grupe projekata upravljaju kako bi se obezbedila efikasna raspodela

resursa; eliminisali konflikti i uska grla u procesu; kontrolisali troskovi; i pridrzavali rasporedi

aktivnosti.
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Kotter's 8-Step Change Model

i Implement & Sustain 8. Embed The Change
7. Build on The Change
6. Create Quick Wins
9 Engage & Enable
C the Organization 5. Empower Others

4. Communicate
the Vision

3. Create a Vision

Nt/ Create Climate

1. Create Urgency

SLIKA 3 KOTTEROV MODEL PROMENA U 8 KORAKA

Razmislite o svakom punktu u kontekstu vase kompanije. Na primer, preduzetnica moze
da razmisli o tome koliko Siroko koristi ICT, alate za unapredenje kvaliteta, alate za
smanjenje troskova i druge slicne resurse.

Lista segmenata upravljanja inovacijama sluzi kao korisni materijal, omogucavajuci
ucesnicima da analiziraju svoje poslovanje sa vise perspektiva i steknu nova saznanja.
Kompanije takode mogu koristiti jednostavan alat za procenu kapaciteta za inovacije pod

nazivom INNOVATE, koji je dostupan ovde (Vezba 2).
4. Zakljucak

Kljuéni zakljucci:

1. Pravna dokumentacija i finansijski izveStaji: Vaznost tacne pravne dokumentacije i

finansijskih izvestaja za transparentnost poslovanja i obezbedivanje finansiranja.

2. Evaluacija_poslovnih performansi: Koris¢enje finansijskih pokazatelja i osnovne

analize odnosa za procenu uspesnosti preduzeca.

3. Pokazatelji likvidnosti: Razumevanje pokazatelja likvidnosti za procenu kratkorocne

finansijske stabilnosti preduzeca.
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4,

10.

11.

12,

13.

15.

Kreditni odnosi: Znacaj kreditnih odnosa u proceni kreditne sposobnosti preduzeca,

Finansiranje inovacija: Pregled dostupnih mogucénosti finansiranja za MSP u

vlasnistvu Zena i proces prijave.

Prezentacija investitorima: Razvoj vestina za efektno predstavljanje poslovnih ideja i

obezbedivanje investicija.

Upravljanje neto obrtnim kapitalom: Razumevanje koncepta neto obrtnog kapitala

za efikasno upravljanje operativnim finansijama.

Provera blokada racuna: Postupci provere i reSavanja potencijalnih finansijskih

blokada preduzeca.

Poreske obaveze: Dobijanje sertifikata o izmirenju poreskih obaveza radi uskladenosti

sa zakonima.

Procena kreditne sposobnosti: Sprovodenje procena kreditne sposobnosti preduzeca

radi bolje finansijske stabilnosti.

Analiza profitabilnosti: Detaljna analiza profitabilnosti za identifikaciju finansijskih

uspeha i oblasti za unapredenje.

SWOT analiza: ldentifikacija snaga, slabosti, prilika i pretnji za bolje stratesko

odlucivanje.

Razvoj kreativhog razmisljanja

Fleksibilnost, radoznalost i upornost su kljucni za inovacije.

Tehnike poput brainstorming-a, SCAMPER metode, Mind Mapping-a i Six Thinking
Hats pomazu u razvoju kreativnih resenja.

Zadatak: Primena principa Design Thinking-a i kreativnih metoda reSavanja
problema.

. Dizajniranje strategije za inovacije

Koris¢enje SWOT, PESTLE i analiza trendova za procenu trziSnog okruzenja.
Uskladivanje strategije inovacija sa misijom, vizijom i KPI-jevima preduzeca.

Alati: Job to be Done, Value Proposition Canvas, Business Model Canvas.

Zadatak: Izrada mini strategije inovacija za preduzece, predstavljanje ideja i razvoj
strateSkog razmisljanja.

Efektivha implementacija inovacija

Prevazilazenje otpora prema promenama, vodenje timova i uskladivanje sa
poslovnim ciljevima.

Modeli promena: Kotterov 8-stepeni model za uspesnu tranziciju kroz inovacije.
Izazov: Korporativni narcisizam moze ometati inovacije i prilagodavanje
promenama.

Zadatak: Kreiranje mape puta za sprovodenje inovacija u organizaciji uz strategije
upravljanja promenama.

Alat: Samoprocena potencijala za inovacije primenljiva na MSP.

5. Materijal za test samoprocene
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5.1.1. Samoprocena pristupa finansijama
Pitanje 1: Zasto su pristup finansijama i inovacijama klju¢ni za uspeh preduzetnica?
a) Da bi se povecali troskovi preduzeca
b) Da bi se izbegle pravne regulative
c) Da bi se postigao rast, razvoj i uspeh (Tacan odgovor)

d) Da bi se smanjila potreba za finansijskim upravljanjem

Pitanje 2: Koja je glavna svrha analize finansijskin pokazatelja za preduzetnice?

a) Da bi se povecali poslovni troskovi

b) Da bi se procenila profitabilnost, likvidnost i finansijska poluga radi donosenja boljih
odluka (Ta¢an odgovor)

c) Da bi se privukli konkurenti

d) Da bi se eliminisalo finansijsko izveStavanje

Pitanje 3: Sta meri pokazatelj likvidnosti?

a) Sposobnost kompanije da se prosiri na medunarodna trzista

b) Nivo dugorocnih investicija

c) Sposobnost kompanije da izmiri kratkoro¢ne obaveze (Tacan odgovor)

d) Efikasnost upravljanja zaposlenima

Pitanje 4: Sta pokazuje odnos duga i kapitala?

a) Ukupni prihod preduzeca

b) Procenat dobiti koji se reinvestira u poslovanje

c) Ravnotezu izmedu pozajmljenih sredstava i investicija vlasnika (Tacan odgovor)

d) I1znos godisnje plac¢enih poreza

Pitanje 5: Sta je klju¢ni zahtev za obezbedivanje finansiranja za mala i srednja preduzeca
(MSP) u vlasnistvu zena?

a) Izbegavanje finansijske transparentnosti

b) Izrada kvalitetnog poslovnog plana sa jasnom strategijom rasta (Tac¢an odgovor)

c) Ignorisanje oCekivanja investitora

)
d) Oslanjanje iskljucivo na licnu Stednju

Pitanje 6: Koja je glavna karakteristika grantova kao opcije finansiranja?
a) Zahtevaju otplatu sa visokim kamatama
b) Dodeljuju se bez obaveze vra¢anja (Tacan odgovor)
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c) Zahtevaju trenutni prenos vilasni¢kog udela

d) Dostupni su samo velikim korporacijama

Pitanje 7: Koja je klju¢na prednost finansiranja rizicnim kapitalom?

a) Ne zahteva poslovni plan

b) Omogucava znacajna sredstva za skaliranje poslovanja (Tacan odgovor)
c) Nema kamatu i ne zahteva vrac¢anje

d) Investitori ne ucestvuju u donosenju odluka

+

Pitanje 8: Zasto je crowdfunding popularan metod finansiranja?

a) Omogucava preduzec¢ima da prikupe sredstva od viSe investitora putem interneta
(Tacan odgovor)

b) EliminiSe potrebu za finansijskim planiranjem

c) Garantuje finansiranje bez kontrole investitora

d) Dostupan je samo multinacionalnim korporacijama

Pitanje 9: Koja je glavna korist u¢eséa u biznis takmicenjima i akceleratorima?
a) Pristup finansiranju, mentorstvu i umrezavanju (Tacan odgovor)

b) Izbegavanje finansijske analize

c) Potpuna zamena poslovnih kredita

d) Obezbedivanje zagarantovanih investicija

Pitanje 10: Koji je klju¢ni element efektne prezentacije investitorima?

a) Nejasna i opsta analiza trzisne prilike

b) Jasna definicija problema i resenja uz finansijske projekcije (Tacan odgovor)
c) Minimalna priprema i izostanak vizuelnih materijala

d) Izbegavanje diskusije o poslovnim izazovima

Pitanje 1: Sta predstavlja neto obrtni kapital (NWC)?

a) Ukupnu vrednost dugotrajne imovine

b) Razliku izmedu tekuce imovine i tekucih obaveza (Tacan odgovor)
c) Godisnje poreske obaveze preduzeca

)
d) Broj zaposlenih u kompaniji

Pitanje 12: Zasto je provera blokade racuna vazna za preduzeca?
a) Da bi se utvrdilo da li je kompanija u finansijskim problemima (Tacan odgovor)

b) Da bi se povecale poreske obaveze
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c) Da bi se izbeglo postovanje finansijskih propisa

d) Da bi se eliminisala potreba za finansijskom dokumentacijom

Pitanje 13: Koja je svrha procene kreditne sposobnosti?

a) Da bi se povecao dug preduzeca bez provere

b) Da bi se odredila sposobnost preduzeca da otplati svoje dugove (Tacan odgovor)
c) Da bi se smanjila transparentnost u finansijskom izveStavanju

d) Da bi se izbeglo finansijsko planiranje

Pitanje 14: Sta preduzetnicama omogucava analiza profitabilnosti?

a) Razumevanje sposobnosti preduzeca da generise profit i finansijsku odrzivost (Tacan
odgovor)

b) Odredivanje broja zaposlenih koje treba angazovati

c) Pronalazenje najboljih strategija za smanjenje finansijskog izvestavanja

d) Povecanje nepotrebnih poslovnih troskova

Pitanje 15: Sta SWOT analiza pomaze preduzetnicama da postignu?
a) lgnorisanje eksternih poslovnih pretnji

b) Identifikaciju snaga, slabosti, prilika i pretnji (Tacan odgovor)

c) Povecanje oslanjanja na licnu Stednju

d) Fokusiranje iskljucivo na kratkorocni rast poslovanja

5.1.2. Brzi test samoprocene inovacionog kapaciteta za MSP

prema INNOVATE"? metodologiji

Ucesnici mogu koristiti ovaj alat za samoprocenu kako bi procenili svoju kompaniju u
razliCitim segmentima upravljanja inovacijama, pocevsi od strategije razvoja proizvoda,
strukture razvoja proizvoda, kvaliteta timskog rada, kao i alata i tehnika primenjenih u

procesu dizajna proizvoda. Cilj je maksimizirati efikasnost razvojnog tima.

2 Metodologija INNOVATE je dijagnosticki alat razvijen u okviru EU-finansiranog ICIP
projekta, koji je sproveden u Srbiji od 2011. do 2012. godine pod vodstvom kompanije G.fA.
Njegov cilj bio je da podstakne srpska preduzeca na unapredenje upravljanja inovacijama i
povecanje konkurentnosti. Ovaj alat se zasniva na postoje¢im, dokazanim dijagnostickim
alatima za inovacije i komplementaran je slicnim alatima, ukljuc¢ujué¢i IMP3rove
benchmarking alat koji se koristi u EU. INNOVATE je prvobitno razvijen kao alat zasnovan
na Microsoft Excelu, ali je sada dostupan i kao onlajn alat na razli¢itim veb-sajtovima u Srbiji.
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Razmislite o svakoj tacki u kontekstu svoje kompanije. Na primer, preduzetnik moze
proceniti u kojoj meri koristi IKT, alate za poboljSanje kvaliteta, alate za smanjenje troskova
i slicne resurse.

Lista segmenata upravljanja inovacijama sluzi kao koristan resurs koji u¢esnicima

omogucava da analiziraju svoje poslovanje iz vise perspektiva i steknu nove uvide.
I. Strategija razvoja proizvoda:

1. Poslovna strategija
Stratesko planiranje, definisanje misije, vizije i/ili jasnog poslovnog fokusa.
Redovna priprema godisnjih planova, analiza novih trzista i proizvoda.
2. Proizvodiitrzista
Razumevanje konkurencije, poznavanje potreba trzisSta za vasim proizvodom, planiranje
asortimana itd.
3. Tehnologija i proizvodnja
U kojoj meri kompanija prati tehnoloske promene?
Koliko napora i resursa se ulaze u unapredenje dizajna, tehnologije i poslovnih procesa?
4. Orijentacija na kupce
U kojoj meri proizvodi/usluge kompanije ispunjavaju potrebe kupaca?
Da li se zahtevi kupaca definiSu pre razvoja novog proizvoda?
Svest o zakonima koji regulisu trzidte za odredene proizvode/usluge (dozvole, standardi).
5. Kvalitet
Postojanje standarda kvaliteta, pridrzavanje praksi i procedura kvaliteta u celoj kompaniji
u skladu sa ISO 9000.
Prisustvo kontrole kvaliteta u poslovnom sistemu (u kojim segmentima).
Postojanje TQM (Total Quality Management) programa usmerenog na kontinuirano
poboljSanje razvoja, proizvodnje, prodaje i servisnih aktivnosti.
Sposobnost kvantifikacije trodkova kvaliteta/neuspeha.
6. Prava intelektualne svojine
Koliko kompanija vodi racuna o zastiti intelektualne svojine prilikom razvoja novog
proizvoda?

Da li postoje resursi za zastitu intelektualne svojine?
Il. Struktuisan razvoj proizvoda
Kako kreirati strukturu procesa razvoja proizvoda sa ciljem brze realizacije projekta i

odrzavanja kontrole nad implementacijom procesa?
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Definisan proces (u kojoj meri postoji procedura razvoja proizvoda i da li uopste postoji? Da
li se svaki proizvod razvija na drugaciji nacin?).
Postoje procedure, ali su jednostavne i kontroliSu se putem sastanaka; proces razvoja
proizvoda je jasan i definisan zvani¢nim kontrolnim priru¢nikom za sve faze procesa; postoji
potpuno prac¢enje statusa proizvoda u svakoj fazi procesa.
Organizacija (da li postoji razvijena linija odgovornosti u menadzmentu razvoja proizvoda ili
je samo jedan menadzer odgovoran za ceo proces?).
Nivo implementacije (u kojoj meri postoje planovi za razliCite vrste razvojnih projekata,
donose li se odluke ad hoc o tome koji procesi prate koji projekat; postoje li i u kojoj meri
pravila za razlicite vrste projekata, od velikih razvojnih poduhvata do jednostavnih
adaptacija; razume li cela kompanija proces; postoje li jasni kriterijumi za proces koji prati
svaki projekat; koristi li se merenje performansi za kontinuirano poboljsanje).

1. Merenje performansi
Da li postoji kvantitativno merenje performansi za razvoj proizvoda?
Da li je uticaj projekta poznat na kraju fiskalne godine ili ne?
Da li se performanse redovno mere u svakoj fazi procesa?

2. Pocetna procena projekta
Koliko se temeljno sprovode pocetne procene troSkova razvoja, proizvodnje i porede sa
prodajnim cenama i kolicinama?
U kojoj meri je potpuno integrisana marketinska, razvojna i proizvodna evaluacija pre nego

Sto se bilo koji projekat odobri?

.  Timskirad
Kako ljudi rade zajedno u timu i koliko su uspesni u razvoju novog proizvoda:
e Sastavtima
e Uloge i odgovornosti
e Obuke i kvalifikacije
e Menadzemnt i moptivacija

e Komunikacija

IV. Alatil tehnike
Dostupnost i primena odgovarajucih alata i tehnika, kao sto su CAD, SPC, FMEA, u svim
fazama procesa dizajna proizvoda, kako bi se maksimizovala efikasnost razvojnog tima.
Primena
e Alata za poboljSanje kvaliteta
e Alata za smanjenje troskova
e Informacionih tehnologija
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e Alata za planiranje

e Testiranja i evaluacije proizvoda

V. Paralelni rad (na vise aspekata projekta)
Trziste, proizvod, proces, materijali
Cena proizvoda

Dostupne informacije

vV V V VY

Partnerstvo u lancu snabdevanja
VI.  Projektnii program menadZment

Kako se projektima i grupama projekata upravlja kako bi se: obezbedila efikasna
alokacija resursa, eliminisali konflikti i uska grla u procesu, kontrolisali troskovi,

postovali planirani rasporedi aktivnosti
6. Primer dobre prakse

Marija Ivankovi¢ Jurisi¢ - vlasnica studija Atelier Marija Handmade

Marija Ivankovi¢ Jurisi¢ je tekstilna dizajnerka i vlasnica tkackog studija Marija Handmade.
Dobitnica je nagrade Cvet uspeha za najbolju preduzetnicu godine, kao i priznanja
Enterprise Europe Network za uspesSno ucesce u medunarodnim tekstilnim programima.

Rad studija Marija Handmade rezultat je Marijinog istrazivanja tradicionalnih zanatskih
tehnika, koje su povezane sa srpskim folklornim motivima i njihovom stilizacijom u klasi¢ne
konstrukcije odece i funkcionalnih tekstilnih proizvoda.

Marija Handmade posvecen je osnazivanju i promociji zenskog preduzetnistva kroz
angazovanje Zena iz kategorija teze zaposljivih lica u okviru ovog oblika socijalnog
preduzetnistva. Kao Clanica Udruzenja poslovnih zena Srbije (ABW Serbia), Marija je imala
pristup vrednim informacijama o dostupnim grantovima, Sto joj je omogucilo da obezbedi
finansiranje za inovacije u poslovanju.

Kroz besplatne radionice digitalne transformacije, koje organizuje ABW Serbia, upoznala se
sa programom Centra za digitalnu transformaciju, koji se poklapao sa njenim ciljem da
digitalizuje poslovanje pokretanjem veb prodavnice i unapredenjem marketinga uz
podrsku stru¢njaka. Prijavila se za finansiranje inovacija i obezbedila sredstva za
angazovanje konsultanta. Zahvaljujuci tome, radila je sa sertifikovanim ekspertom koji ju je
vodio kroz proces digitalne transformacije.

Marija je uspesno realizovala digitalnu tranziciju, lansirala veb prodavnicu i integrisala
digitalni marketing u svoju poslovnu strategiju. Koris¢enjem socijalnog kapitala dostupnog
kroz ABW Serbia, iskoristila je mogucnosti finansiranja i implementirala pruzene podrske.
Kao rezultat, njena prodaja porasla je u proseku za 30%, dok su imidz i pozicioniranje brenda
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unapredeni kako u Srbiji, tako i Sirom Balkana. Njen rad prepoznat je i na medunarodnom
nivou, posebno medu srpskom dijasporom i strancima u Srbiji koji vrednuju odrzivu modu
— oblast u kojoj je Marija stekla znacajnu reputaciju.

Celokupnu pricu o uspehu mozete pogledati na slede¢em linku:
https://www.youtube.com/watch?v=CboOjIXEKZQ
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10. Operativna efikasnost — ESCO kompetencije |
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e Transverzalne vestine i kompetencije:

o Socijalne i emocionalne vestine
Kriticko razmisljanje
Analiticko razmisljanje
Resavanje problema
Samostalno upravljanje
Poslovno upravljanje
Prilagodiljivost
Otpornost
Kreativnost
UmrezZavanje
Inicijativa
Fleksibilnost
Otvorenost
Razumevanje sloZzenosti
Saradnja
Empatija
Inovativnost

o Liderstvo
e Vestine:
Tehnoloske vestine
Marketing proizvoda
Digitalni marketing
Digitalne vestine
Komunikacija
Saradnja
Emocionalna inteligencija
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e Znanja:

o Poslovno upravljanje
Onlajn uéenje i obuka
Oglasavanje
Racunarske tehnologije u oblaku
Obrada velikih podataka (Big Data)
Elektronska trgovina (E-commerce)
Vestacka inteligencija
Internet stvari (loT)

O O O 0O O O O



(

O O O 0O O O O

Digitalna pismenost

Sajber bezbednost

Rudarenje i analiza podataka
Odrzivost

Dobrobit i blagostanje

Klimatske promene

Upravljanje drustvenim mrezama
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