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E-knjiga je pripremljena na osnovu online treninga koji je odrzan za preduzetnice,
u okviru projekta ,Podrska za prelazak na online ekonomiju za preduzetnice
i manje razvijene biznise”, kojeq je realizovao Institut za preduzetnistvo i ekonomski
razvoj (IPER), uz finansijsku podrsku Programa Ujedinjenih nacija za razvoj (UNDP).

Stavovi izraZzeni u e-knjizi pripadaju isklju¢ivo autorima i ne predstavljaju
nuzno stavove Instituta za preduzetnistvo i ekonomski razvoj (IPER)
i Programa Ujedinjenih nacija za razvoj (UNDP).

Materijal je pripremila Ana Nives Radovic¢
Dizajn i prelom: Johart
Oktobar 2020.
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Online vodenje biznisa

ONLINE VODENJE BIZNISA

Internet pruza niz besplatnih ili veoma jeftinih alatki koje u velikoj mjeri
mogu unaprijediti poslovanje, poboljSati promociju ili smanijiti operativne
troskove. Ovaj mini vodi¢ ukazuje na prednosti koris¢enja lako dostupnih
alatki kroz osam tematskih cjelina, odnosno kako uz pomoc svega onoga
Stonaminternet pruza mozemo doci do Sto preciznijih podataka o trazn-
ji, kako istrazivati trZiSte, na koji nacin mozemo brendirati svoju ponudu,
kako napraviti najefektivniju internet promociju, kako koristiti internet
da unaprijedimo strateSke komunikacije, koliko je vazno da imamo inter-
net stranicu, kako upravljati finansijama i kako se prilagodavati razlicitim

vrstama promjena.

PODACI O TRAZNJI

Biznis ideja je klju¢na, ali ne i
dovoljna, jer se iza svake uspjesno
realizovane ideje krije mnogo
istrazivanja, planiranja, pripreme,
eksperimentisanja, ali i greSaka,
problema, pogreSno doneSenih
odluka i pravih reakcija na
eliminisanje njihovih negativnih
posljiedica. Ideja koju imate za
pokretanje ili za razvoj vec
pokrenutog biznisa moze djelovati
fantasti¢no okruZenju u kojem se
nalazite, poput porodice i bliskih
prijatelja, alito ne mora daznacida
Ce natrziStu nai¢i na traznju i doni-
jetivam zaradu.

Podaci o traznji opredjeljujuci su

za kanalisanje ponude i potrebno
ih je imati u svakom trenutku, u

NAPRAVITE
RAZLIKU
IZMEDU VASE
PERCEPCIJE

| REALNOSTI

svakoj fazi poslovanja, a posebno
prilikom donosSenja odluka kojima
Se prave promjene u poslovanju

(Sirenje ili suzavanje ponude,
korekcija  cijena,  promotivni
paketi).

U ovom dijelu treba daimate
odgovore na pitanja:

+ Sta zapravo plasiram na
trziste, odnosno da li je u
pitanju neSto novo, revolu-

cionarno, jeftinije od drugih,
kvalitetnije od drugih, origi-
nalnije od drugih?

* Dali na trzistu kojem se pre-
dstavljam imam stvarne kli-
jente koji to mogu da plate?

Odgovarajuci na ova pitanja vazno
je da napravite razliku izmedu
onoga Sto je vasa percepcija i
onoga Sto je realnost, Sto ne mora
uvijek biti jednostavno, jer je za
uoCavanje te razlike neophodan
izuzetno detaljan i jasan uvid u
trziSne prilike, navike i sklonosti
klijenata. Istrazivanje trziSta samo
po sebi zahtijeva ulaganje, pa kada
je mali biznis u pitanju nije se
jednostavno oslanjati na sopst-
vene resurse, ali je mnogo toga
moguce uraditi samostalno i
besplatno.

Nakon Sto u potpunosti spoznamo
profil klijenta neophodno je znati
kako i ¢ime da ga zadrzimo, bilo da
je rijeC o produZavanju ugovora o
poslovnoj saradnji ili navici da u
prodajni objekat svraca onoliko
Cesto koliko ste zamislili.

U ovom dijelu treba da imate
odgovore na pitanja:

* Da li moj kupac i dalje Zeli
ono sto nudim?

* Da li mom kupcu odgovara
cijena, odnosno da li ¢e pro-
mijeniti dobavljaca ako pove-
¢am cijenu ili je konkurencija
snizi?
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Da bi odgovori bili Sto pouzdaniji
neophodno je uvijek imati na umu
Cime ste zaista privukli klijente,
ponovo ne na osnovu licnog doZiv-
ljaja, vec na osnovu Sto je moguce
pouzdanijih  pokazatelja. Kada
analizirate razloge zbog kojih ste
privukli nekog klijenta vazno je
imati na umu da je upravo to ono
Sto klijent ne Zeli da bude promi-
jenjeno, bez obzira na to Sta je bio
razlog njegovog dolaska.

Ovaj princip vazi kako kada je rijec
o prodaji onoga Cime kupac upot-

ISTRAZIVANJE TRZISTA

Ma koliko da smatramo da je nas
klijent oduSevljen proizvodom ili
uslugom koju nudimo i da ne moze
zamisliti Zivot ako bi prekinuo da je
koristi treba da budemo svjesni da
je veoma malo toga Cega se bilo
koji potroSac ne moZe odreci onda
kada ga okolnosti na to natjeraju.
Ovo ne mora nuZno imati veze sa
Stednjom, besparicom i drugim
razlozima za smanjenje potrosnje,
ve¢ moZe rezultirati i promjenom
navika, fizickim udaljavanjem i
nizom drugih okolnosti.

U ovom dijelu treba daimate
odgovore na pitanja:

* Da li ¢e klijent nastaviti da
koristi moj proizvod/uslugu u
slutaju moje ili njegove pro-
mjene lokacije?

* Da li nudim nesto od Cega

klijent moZe da odustane ako
promjeni Zivotne navike?

Ma koliko da smatramo da je nas
klijent oduSevljen proizvodom ili
uslugom koju nudimo i da ne moze
zamisliti Zivot ako bi prekinuo da je
koristi treba da budemo svjesni da

punjuje svoje iskustvo, ali mu nije
neophpodno, tako i kod prodaje
onoga Sto nije njegova nasusna
potreba. U oba slutaja je potrebno
obratiti paZnju na to da li njegovo
interesovanije traje onoliko koliko i
promotivna cijena, da li je tu samo
zbog dodatnog iskustva koje nece
ponoviti ili sa njim moZete izgraditi
dugorotno medusobno povjeren-
je.

Mogucnost predvidanja mnogo je
jednostavnija tamo gdje postoji
direktna komunikacija sa kupcem,

je veoma malo toga Cega se bilo
koji potroSac ne moze odreci onda
kada ga okolnosti na to natjeraju.
Ovo ne mora nuzno imati veze sa
Stednjom, besparicom i drugim
razlozima za smanjenje potrosnje,
ve¢ moZe rezultirati i promjenom
navika, fizickim udaljavanjem i
nizom drugih okolnosti.

U ovom dijelu treba daimate
odgovore na pitanja:

* Koje su klju¢ne promjene
koje su se tokom proteklog
mjeseca (kvartala, godine)
dogodile u oblasti u kojoj
poslujem?

+ Sta je u meduvremenu
uradila moja konkurencija?

a prodaja se odvija na osnovu
ugovora, jer u tom slucaju imate
uvid i u deSavanja u oblasti kojom
se bavi i stanju u toj industriji na
osnovu kojih moZete praviti proc-
jenu njegove spremnosti da placa
po postojecoj ili novoj cijeni.
Medutim, tamo gdje se prodaja
odvija bez ugovornog odnosa mo-
guce je definisati viSe profila kupa-
ca i pratiti Siru trziSnu sliku (prom-
jene iznosa licnih primanja i cijena
osnovnih zivotnih namirnica, dio
godine u kojem se novac preusm-
jerava na dodatne troskove).

Analiziranje konkurencije bitno je
u svim segmentima djelovanja,
zbog Cega je, za pocetak,
neophodno biti u potpunosti
svjestan koga sve treba nazivati
rivalom, odnosno koji  drugi
subjekti dodatno uticu na sman-
jenje traznje za onim Sto nudimo.
Internet, a posebno drustvene
mreze, specijalizovani servisi |
aplikacije za mapiranje mogu pred-
stavljati znacajne alatke za gener-
isanje informacija o iskustvima,
utiscima i reakcijama klijenata
konkurencije na njihovu ponudu.
Uz pomoc¢ njih moguce je dobiti
mnoStvo znacajnih informacija o
potencijalnoj traznji - kupovnoj
moci, navikama, trendovima na
drugim trziStima i reakcijama
lokalnih potrosaca.

U ovom dijelu treba daimate
odgovore na pitanja:

» Znam li gdje mogu doci do
relevantnih  podataka o
konkurenciji?

*Znam li Sta su najvece pred-
nosti, a Sta nedostaci mojih
konkurenata?
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BRENDIRANJE

Bez obzira na to koliko su proizvod
ili usluga kvalitetni, potrebno je da
budu vidljivi-i dobro pozicionirani,
tj. da ono Sto je ponudeno bude
dovoljno prepoznatljivo - kako to
izvesti s malim budzetom.

Imati u ponudi proizvod ili uslugu
ne znaci nuditi brend. Nuditi brend
nije dovoljan uslov, ali je jedan od
najvaznijih za uspjeh na trzistu.
Kada je rije¢ o karakteristikama
brenda moguce je razlikovati one
osnovne, koje su uglavnom jasno
definisane, odnosno one na koje
sami, sopstvenim izborom i odlu-
kama mozete uticati, kao i one
koje se grade nezavisno od vase
Zelje. Stvarnu snagu brenda u mno-
go vecoj mjeri odraZavaju ove dru-
ge, jer je rijet o onome kako drugi
doZivljavaju ono Sto im plasirate.

U ovom dijelu treba daimate
odgovore na pitanja:

* Da li se ono Sto nudim vec¢

identifikuje kao brend?

* Uvidam li razliku izmedu so-
pstvene percepcije moje po-
nude i reakcije trzista na nju?

Naziv biznisa i proizvoda, vizuelni
identitet, slogan i nacin isporuke
su ono Sto ¢ete sami odabrati, no
strategija brendiranja je mnogo
viSe od toga. U pitanju je gradenje
snaznog identiteta i njegovanje
slike koja ce biti prepoznatljiva
medu vaSim zaposlenim, partneri-
ma i klijentima. Brend omogucava
promovisanje prepoznatljivosti i
razlikovanje od konkurencije time
Sto daje smisao porukama koje
Saljete i potezima koje povlacite,
objedinjujuc¢i sve karakteristike
vaSeg biznisa u jedan sistem
vrijednosti.

Brend je Siri pojam od svakog
pojedinatnog elementa identiteta
nekog biznisa. On obuhvata i
prepoznatljivostikorisnicko iskus-
tvo i doZivljaj vaSe filozofije
poslovanja, ali informaciju o
svemu tome ne moZete dobiti u
direktnoj komunikaciji sa klijen-
tom, anketama ili komentarima,
jer je niz razloga, prije svega
psiholoSkih, zbog kojih nikada
povratne informacije koje dobijate
tim kanalima ne treba da uzmete
zdravo za gotovo. Vec sama svijest
klijenta da ¢ete docido informacije
o tome Sta je on rekao o vasem
proizvodu ili usluzi ¢ini da neke
pojedinosti budu naglasene, bilo
da je rije¢ o pozitivnim ili nega-
tivnim komentarima.

Stoga je, u najkracem, jedna od
odlika brenda upravo ono S$to
klijent govori 0 vaSem biznisu u
vaSem odnosu, odnosno kako
iskreno i nepristrasno doZivljava
vasu ponudu.

U ovom dijelu treba da imate
odgovore na pitanja:

* Da limogu dobiti pouzdane,
nepristrasne informacije o
reakcijama na moju ponudu?

* Da li imam svijest o svim
detaljima koji uticu utiske
klijenata?

BREND
OBJEDINJUJE SVE
KARAKTERISTIKE

VASEG BIZNISA U
JEDAN SISTEM
VRIJEDNOSTI.
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PROMOCIJA NA INTERNETU

DruStvene mreze nude najvise
mogucnosti  za besplatnu li
prilicno jeftinu promociju jasno
definisanom profilu potencijalnog
klijenta, ali na njima se potrebno
izboriti za vidljivost.

Facebook je najveca i najpopu-
larnija platforma za najveci broj
oglasavanja, a uz adekvatnu upo-
trebu moZe postati veoma znacaj-
na alatka u svakodnevnom poslo-
vanju. U tom smislu neophodno je
veoma paZzljivo plasirati informaci-
je, poruke, najave i sve ono Sto je
vezano za ponudu, tako da o tome
Saznaju upravo oni na koje se ona
odnosi tj. potrebno je unaprijed
napraviti plan objava.

PreviSe ucestale objave smatraju
se doslovno jednako loSim izbo-
rom kao i neobjavljivanje sadrZaja,
odnosno time se stvara mogu-
¢nost da neki korisnici zbog preve-
like kolicine za njih u tom trenutku
ne toliko bitnih informacija presta-
nu da prate stranicu. Zbog toga
mnogi postavljaju pitanje koliko
Ceste objave na Facebooku treba
da budu. Kada je mali biznis u
pitanju preporuka su tri objave
sedmicno, jer je, prije svega, mala
vjerovatnoca da ¢ete svakodnevno
imati informaciju za pratioce stra-
nice koja se u tolikoj mjeri razlikuje
od ostalih da biste to ¢inili svakod-
nevno ili viSe puta u toku dana.

U ovom dijelu treba daimate
odgovore na pitanja:

* Daliznam koji sadrzaj treba
da bude objavljen na Face-
book stranici?

* Daliimam dovoljno razno-
vrsnog sadrzaja za planirani
broj objava?

ONLINE PRODAVNICA

specijalan popust

50%
OFF

Sadrzaj objava na Facebook stran-
ici opredjeljujuci je za dobijanje
pratilaca uz pomoc kojih se stvara
baza klijenata. Pratioci ne moraju
nuzno biti i korisnici proizvoda ili
usluge koja se promovise, ali je
znacajno da imaju prave i jasne
informacije, kako bi mogli prenijeti
informaciju onome kome je potre-
bna.

Predlozi sadrZzaja objava na
poslovnim stranicama variraju u
zavisnosti od vrste biznisa, paje za
one koji nude proizvode izuzetno
vazan vizuelni sadrZaj, dok je za
ponudu usluga klju¢no navodenje
informacija o razlozima koriS¢enja
usluge. Dobra praksa pokazuje da
su, bez obzira na to o kojoj vrsti
biznisa se radi, najzapaZenije
objave koje daju odredeni vizuelni
identitet objavama, u smislu
koriS¢enja okvira, specifitnog
dizajna, logotipa i slicnih detalja
koji asociraju klijenta na vas biznis.

Prilikom objavljivanja Facebook
sadrZaja treba imati na umu da su
sadrZaji sa vizuelnim prikazom
(fotografija, skica, grafikon, video)
uvijek zapazeniji od onih koji
sadrze samo tekst. Ovo je posebno
vazno za one koji nude usluge
(finansijske, advokatske, eduka-

DRUSTVENE
MREZE

nude najvise mogucnosti za
besplatnu ili prilicno jeftinu
promociju jasno definisanom
profilu potencijalnog klijenta,
ali na njima se potrebno
izboriti za vidljivost.

tivne), a nemaju uvijek adekvatnu
ilustraciju za svaku objavu. Ovo
posebno vazi za Instagram, jer je
fotografija klju¢ni dio objave, a
propratni tekst treba da sluzi samo
kao dopuna informacije i prostor
za hashtag pojmove.

U ovom dijelu treba daimate
odgovore na pitanja:

* Da li znam kako Facebook
sadrzaj mogu uciniti zaniml-

* Da li znam kako najbolje
iskoristiti sve Sto se na Inter-
netu besplatno nudi?

Sadrzaj Facebook objava trebalo bi
da bude Sto zanimljiviji i korisniji za
one koji traze odredenu informaci-
ju, no to je lakSe zakljuciti nego
sprovesti u djelo i kada su velike
kompanije u pitanju. Imajte na
umu da iza vrhunskih marketinskih
kampanja stoje timovi profesion-
alaca i da ne treba da vas
obeshrabruje Sto kad god pozelite
ne dolazite do kreativnih ideja koje
¢e unaprijediti prodaju. Ono Sto je
vec u pocetku vazno je osmisljava-
nje i koncipiranje sadrZaja. Cest
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predmet diskusija je kakve infor-
macije pratioci Zele da vide buduci
da se namnogim stranicama mogu
vidjeti privatne fotografije, selfiji
saputovanja, djecaislitno. Ovakve
objave u prili¢no rijetkim situacija-
ma mogu biti simpaticne, ali ne
predstavljaju ono na Sta treba
troSiti ne tako lako stecCeni viruelni
prostor pred o¢ima klijenta. Prepo-
ruka, posebno za one koji nude
usluge, je da Sto CeSce objavljuju
informativno-edukativni  sadrzaj,
odnosno da sa pratiocima dijele
informaciju koja im moZe biti od
koristi. Idealan odnos informa-
tivno-edukativnog i promotivnog
sadrZaja je 70% naspram 30%, jer
se na taj nacin postize mnogo bolji
efekat nego agresivnim oglasa-
vanjem.

Za ovaj vid promocije neophodna
je svijest o funkcionisanju Facebook

i Instagram algoritma, odnosno,
vazno je znati da svi koji prate
stranicu nece uvijek vidjeti objave,
posebno ne ako nema reakcija
korisnika. Najvidljivije objave su
one sa mnogo ,lajkova” i drugih
reakcija, kao i komentara, a veca
vjerovatnoca da budu primijecene
je ako to rade korisnici sa liste
prijatelja onih koji prate stranicu.
Placena promocija moZe donijeti
dobru vidljivost ako je dobro
osmisliena, ali je poZeljno iskoristi-
ti i sve mogucnosti koje se nude
besplatno. U tom smislu, vazno je
privuci Sto je viSe moguce ,,organi-
skih” pratilaca i reakcija prije
poCinjanja  placene promocije.
Facebook promocija je jedan od
najjeftinijih  nacina  placenog
marketinga, jer ve¢ od iznosa
jednog dolara pruza vidljivost
jednom broju korisnika, a omo-
gucava odabir auditorijuma na

STRATESKE KOMUNIKACIJE

Komunikacija je klju¢na alatka u
osvajanju trziSta i od njenog
kvaliteta i efikasnosti dominantno
zavisi poslovni rezultat. Bilo da je
biznis vec razraden, ili da je u
pripremi nacin na koji spoljnom
svijetu Saljemo sliku o0 onome Sto
radimo opredijeli¢e nivo intereso-
vanja Sireg kruga potencijalnih
klijenata za ono Sto radimo.

Da bi se sprijecilo gubljenje vreme-
na, dovodenje u zabludu da je nas
biznis prepoznat i interesantan,
odnosno, da bi se doslo do onih
kojima su nas proizvod ili usluga
namijenjeni potrebno je da poslov-
na komunikacijaizade iz kruga ljudi
kojima smo svakodnevno okruzeni
i koji redovno prate naSe objave na
druStvenim mreZama. Predstavite
li ono Sto radite prijateljima velika
je vjerovatnoca da ce to proko-

mentarisati sa odobravanjem,
jednako kao Sto cete i na drust-
venim mrezama dobiti veliki broj
Jlajkova” za najavu da ste u posao
uveli neke novitete, medutim, te
reakcije niti su dovoljne niti su
pouzdane. Jedina ispravna i zado-
voljavajuca reakcija na ono Sto
radite je odluka klijenta da na ono
Sto nudite potroSi novac.

;\\\\\\\\\\\
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osnovu lokacije, pola, godiSta i
interesovanja, pa je vazno dobro
podesiti i ove parametre,

Pored Facebook i Instagram
naloga LinkedIn promocija moze
biti izuzetno korisna. Kreiranjem
stranice za sopstveni biznis upot-
punicete i informaciju na licnom
profilu, jer ¢e informacija o

kompaniji koju vodite biti dostup-
na - onaj ko posjecuje profil moci
¢e da klikne na nju i vidi o kakvoj
vrsti biznisa je rijeC.

U ovom dijelu treba da imate
odgovore na pitanja:

* Da li znam na koiji dio Face-
book auditorijuma ciljam?

* Dali znam koje objave treba
da sponzoriSem?

U ovom dijelu treba daimate
odgovore na pitanja:

* Znam li koje su mi najvazni-
je komunikacione alatke?

* Koliko sam u stanju da
drzim pod kontrolom komu-
nikaciju na svim nivoima?
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Komunikacija je mnogo Siri pojam
od izbora teksta i vizuelnog
identiteta marketinske poruke -
to je sve ono Sto o biznisu kojim se
bavite Salje bilo kakvu poruku
onima koji vas okruzuju i koji na
osnovu toga donose odluku da li
ce biti ili nece biti vaSi klijenti.
Komunikacija je i nacin na koji se
javljate klijentu na telefon, nacin
na koji odgovarate na njegove
mailove, pitanja i komentare,
nacin na koji se vaSe osoblje
ophodi unutar prodajnog objekta,
kako informiSete klijente o novoj
ponudi, prihvatate reklamacije i
kritike. Korisni¢tko iskustvo bilo
koje vrste uvijek moze biti povod
za obracanje, posebno kada je u
pitanju nezadovoljstvo onim Sto je
isporuceno za izdvojeni novac, pa
bi njegove negativne, posebno
javno izneSene komentare trebalo
preduhitriti tako Sto c¢ete povrat-
nu informaciju dobiti prije nego
Sto se prodajni proces zavrsi.

Onaj segment komuniciranja koji u
potpunosti imate pod kontrolom i
na koji mozete da uticete bice
najuspjesnije sproveden ako je
prethodno planiran i dobro osmisl-
jen. Ovo ne treba da zabrinjava bilo
koga ko vodi biznis i ko za ovaj dio
nije imao dovoljno vremena, infor-
macija ili motiva da se pripremi, jer
za pravljenje mape puta i kalen-
dara, odnosno vremenskog raspo-
na plasiranja odredenih poruka
nikada nije kasno.

U ovom dijelu treba daimate
odgovore na pitanja:

* Znam li koje informacije bi
zanimale klijenta, a do njih
teSko dolazi?

* Imam li plan kojim redoslje-
dom da prenosim pojedine
poruke?

Cesto moZe izgledati da je
prenoSenje neke poruke toliko
vazno da nas natjera da Zurimo
kako bismo javnost Sto prije infor-
misali o novoj ponudi, cijeni, povol-
jnostima... Oglasavanije u trenuci-
ma kada je vrijeme izmedu
kreiranja kampanje i trenutka u
kojem Zelite da ona dopre do svih
relativno kratko Cesto i ukaZe na
neke nedostatke u komunikacion-
0j strategiji, jer trziSte Cesto ne
odreaguje onako kako ste planirali.
Jedan od razloga zbog kojih se ovo
deSava je i to Sto je potencijalni
klijent doslovno receno nepripre-
mljen uveden u pricu. Ovo ne znaci
da je teaser kampanja najefek-
tivniji oblik promocije, ve¢ da
onome kome se obracate treba da
prikaZete Siri kontekst ponude
koju plasirate. Drugim rijecima,
neophodno je da klijent zna nesto
0 vama prije nego Sto se opredijeli
da za ono Sto nudite potrosi
novac. Nacini na koje je to moguce
uraditi su brojni, ali preporuka je
da to uvijek bude ,dozirano” i
postepeno.

Sto zbog algoritma drudtvenih
mreza, Sto zbog ocekivanja prati-
laca nikada nije poZeljno podijeliti
previSe infomracija u kratkom
intervalu, pri cemu nije rije¢ samo
0 dinamici objava, vec i o kolicini
informacija. Oni koji se bave
prodajom ne bi trebalo da objave
fotografije svih, odnosno grupe
dostupnih artikala u jednom danu.
Informaciju da neki proizvod imate
i udrugoj boji, druge vrste i slicno

kada god je to moguce je bolje
podijeliti dan kasnije.

Veoma vazno je da se tamo gdje
predstavljate ponudu moZe dobiti
jos informacija o preduzecy,
ostatku ponude i sli€no. Drugim
rijecima, ako ono Sto je u ponudi
oglasavate na drustvenim mreza-
ma ili sajtu neophodno je da
osnovne informacije budu u
LAbout” ili ,0 nama” sekciji, medu
kojima treba da stoji opis djelat-
nosti, adresa, kontakt telefon i
e-mail, link ka drugim profilima,
radno vrijeme i slicno. Ovo je pose-
bno vaZzno popuniti prije plasiranja
prve sponzorisane objave - prije
nego Sto neko ko prvi put ulazi na
sponzorisani post klikne na profil
vase firme i ustanovi da nema sve
potrebne informacije.

Najvaznije kod predstavljanja je da
potencijalni klijent zna ko mu plasi-
ra ponudu, a niko bolje od vas nece
znati da da sve neophodne infor-
macije. Drugim rije¢ima, ne treba do-
zvoliti da se klijent o vasSoj ponudi i
radu raspituje bilo gdje drugo.

U ovom dijelu treba daimate
odgovore na pitanja:

* Da li znam koje informacije
mogu interesovati moju ci-
linu grupu?

* Dalije moj plan komunikaci-
je prilagoden mojoj ciljnoj
grupi?
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Tokom poslovanja se deSava da
uocimo da nam dio komunikacione
strategije i ne donosi onoliko
dobre rezultate kakve smo ocekiv-
ali, zbog Ceqa je, ¢im to primijeti-
mo, bolje promijeniti pristup nego

gubiti vrijeme na ono Sto nije ispla-
tivo. Najbolje rezultate zapravo
moZe da donese kombinovanje
viSe razli¢itih pristupa, buduc¢i da
¢ete na taj nacinimati uvid u tona
Sta trziSte najbolje reaguje,a uje-

IZRADA WEB STRANICE
ONO STO NIJE '5'
NA INTERNETU, »l.
NE POSTOJI! P

Zastupljenost druStvenih mreza u
svakodnevnom = Zivotu  stvara
utisak da je dovoljno imati nalog
na njima da bi se saznale sve
klju¢ne informacije, odnosno da
zbog toga web stranice gube na
znacaju. Ovo, medutim, moze
samo davas zavara, jer je niz razlo-
ga zbog kojih je potrebno imati
stranicu na kojoj ¢e, izmedu osta-
log, i oni koji nijesu korisnici drust-
venih mreza dobiti odredene
informacije o vaSoj ponudi. Uz
sopstvenu stranicu ¢ak i objave na
druStvenim mreZzama postaju
efektivnije, jer umjesto objave
teksta i fotografije mnogo bolji
rezultat postizete objavljivanjem
linka sa kratkim opisom, a time i
paznju pratilaca drustvenih mreza
preusmjerava na drugi sadrZaj,
daju¢i vam informaciju o tome
koliko  korisnika je pristupilo
sadrZzaju putem linka, a koliko
direktno na pocetnu stranicu.

Ako krenemo u poredenje sa
onima za koje smatramo da su
nam konkurencija, postoje dva
slutaja u kojima je poZeljno da
imate svoju web stranicu i to ako
ga konkurencija ima ili ako ga
konkurencija nema. Ako vasi

konkurenti vec¢ imaju stranice to je
ve¢ dovoljan signal da pokrenete
svoju. U slucaju da konkurencija
nema sajt, pokretanjem stranice
bicete u prednosti kada je promo-
Cija nainternetu u pitanju.

Web stranica je mjesto na kojem
su objedinjene sve informacije
koje nekome mogu biti vazne i od
nacina na kojije kreirate zavisiiSta
¢e klijent prvo uociti, kako ce se
dalje ,kretati” unutar sadrZaja i
koliko Cesto ¢e ga posjecivati.
Upravo uvid u ove podatke moze
vam dodatno koristiti za razumije-
vanje profila korisnika, ali i pomoci
da reorganizujete dostupne infor-
macije na osnovu onoga Sto
pokazu statistike o broju pregleda
i detalji pretrazivanja.

U ovom dijelu treba da imate
odgovore na pitanja:

* Daliznam kako da napravim

sopstvenu web stranicu?

* Daliimam dovoljno sadrZaja
za izradu stranice koja ispun-
java svrhu?

dno i kamuflirati potrebu da nesto
mijenjate tako da ne ostavljate
prostor tumacenju da je nagli
zaokret  proistekao iz loSeg
poslovanja, bududi da takvi zaklju-
Cci Cesto udaljavaju klijenta.

Internet nudi niz besplatnih ili
veoma jeftinih alatki za izradu
prilagodljivih stranica, zbog Cega
nije potrebno odlagati ovaj potez
za vrijeme kada se finansijske
prilike poboljSaju. Samo zahvalju-
juci onome Sto Wordpress ima u
ponudi omogucen je veliki broj
potpuno besplatnih tema, kao i
mogucnost zakupa domena po
najnizim dostupnim cijenama.

PoZeljno je da se na stranici
razlikuje nekoliko osnovnih kate-
gorija, poCevsi od osnovnih poda-
taka o biznisu, uz pojasnjenje o
tome $ta sve inale moze postojati
u ponudi, zatim katalog proizvoda
ili usluga, odnosno sve ono Sto
potencijalni klijent moze da vidi
prije donoSenja odluke o kupovini,
kao i sekcija sa novostima, odnos-
no informacijama koje se plasiraju

hronoloski.

LA 4
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FINANSIJSKO UPRAVLJANJE

Imati vrhunsku biznis ideju ne
znaci i znati upravljati finansijama i
obezbijediti - profit, no u malom
biznisu primorani ste na donosen-
je svih odluka, pa i tih kako cete
raspolagati novcem u bilo kojoj od
bezbroj mogucih situacija. Najslo-
Zenija, najspecificnija i najosjetl-
jivija pitanja u svakom biznisu ve-
zana su za finansijsko upravljanje,
jer je potrebno pronaci najbolji na-
¢in troSenja novca i onda kada ga
ima dovoljno i onda kada ga ima
veoma malo.

U ovomdijelu treba daimate
odgovore na pitanja:

* Koliko poznajem sve Sto

spada u finansijske obaveze?

* Koliko mogu da uticem na
smanjenje osnovnih troskova
onda kada je to potrebno?

Kako biste sprijecili bilo kakva
iznenadenja kada su u pitanju
placanja, posebno ona vezana za
poreze, naknade i ostale izdatke
koje ubiraju razli¢ite institucije
preporucuje se savjetovanje s
knjigovodom i pravnikom kaoji
poznaje detalje posljednjih izmje-
na relevantnih zakona. Ovim
oslobadate sebe izuCavanja i
pretrazivanja oblasti koja vam nije
bliska kako biste svoje vrijeme
mogli usmjeriti na radnje kod kojih
se vaSa produktivnost istice.

Pravilno upravljanje finansijama
znaci i jasno definisanu listu prior-
iteta, odnosno odnosa osnovnih
troSkova naspram svega onoga na
Sta se nobvac trosi onda kada se
ne suoCavate sa problemima. U
pocetnoj faziili neposredno nakon
uvodenija nekog noviteta ili prom-

jene moZze se dogoditi da zaradite
viSe novca od onog iznosa koji ste
predvidjeli i u najoptimisti¢nijem
scenariju.

PoStovanje prethodno definisa-
nog plana znacajno je u onoj mjeri
u kojoj vam daje uvid u Zeljene |
realizovane, odnosno nerealizo-
vane aktivnosti, kao i njima iza-
zvane troSkove i prihode. Stoga,
da biste se pridrzavali bilo kakvih
pravila koja ste sebi postavili
klju¢no je da znate Sta Zelite i Sta
kojim potezom izazivate ili dobi-
jate, da biste nesmetano mogli da
predvidite rizike i uporedite
performance.

Dakle, ono Sto je kljucno je ne
upustati se u bilo kakvu aktivnost
bez prethodnog razvijanja cvrste
finansijske prognoze, odnosno
rada na Sto jasnijem i najprecizni-
jem budzetu i predvidanja mogu-
¢ih varijacija u razlicitim fazama
poslovanja.

U ovom dijelu treba daimate
odgovore na pitanja:

* Sa kolikom preciznoScu
mogu da projektujem priho-
de i rashode na kvartalnom i
godiSnjem nivou?

* Koliko odstupanja od plano-
va mogu da dozvolim, a da ne
ugrozim poslovanje?

NAJVAZNIJI KORAK UZ

POMOC KOJEG OSIGURAVATE
RAZVOJ | PROFITABILNOST

Ceste su situacije u kojima pridrza-
vanje planova tek da biste ispunili
zacrtano  mogu  prouzrokovati
dodatne probleme, posebno kada
su u pitanju aktivnosti u kojima
rizik povecava vise faktora. Plan je
ono ¢ime se vodite, a ne nesto Sto
slijepo pratite. Dobro finansijsko
upravljanje oznacava odrzavanje
finansijske ravnotezZe poslovanja i
kontrolu tokova novca, jer protok
sredstava i likvidnost znacajno
ukazuju na stanje u preduzecu i
prvi su signal koji treba uzeti u
obzir u slutaju da se uoce bilo
kakve poteskaoce.

Najvazniji korak uz pomoc¢ kojeg
osiguravate razvoj i profitabilnost
poslovanja je odredivanje proda-
jne cijene, Sto treba da bude spro-
vedeno uzimajuci u obzir klju¢ne
faktore, uklju€ujuci sve od trzisnih
prilika, konkurencije, platezne
moci, psiholoskih faktora... Sve ovo
mora daima opravdanost sa finan-
sijske strane, kako se ne bi dogodi-
lo da bilo Sta ponudite ispod
nabavne cijene, odnosno troskova
kojih imate po svakoj prodatoj
jedinici, uzevSi u obzir cijenu
sirovina, potrosnog materijala,
proizvodnje, troSak proizvodnje,
odnosno pruzanja usluge, troSk-
ove isporuke, troSkove promocije,
s posebnim akcentom na vrijeme
utroSeno na svaku od ovih faza
pojedinacno, jer ono u velikoj mjeri
mijenja prikaz ukupne isplativosti
bilo kog posla, a Cesto se zane-
maruje iz ove vrste kalkulacija.

POSLOVANJA JE ODREDIVANJE

PRODAJNE CIJENE.
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PRILAGODAVANJE PROMJENAMA

ZATVORICU
FIRMU

NISTA NECU
PROMIJENITI

Iznenadne promjene tjeraju nas
nabrze i spretne reakcije, a uspjeh
u prilagodavanju zavisi od niza
faktora koji vrlo Cesto nijesu u
sferi onoga na Sta moZemo da
uticemo. Od pocetka ovog vijeka
desilo se nekoliko izuzetno velikih
turbulencija i trziSnih krahova da
je jedini nacin buduceg planiranja
prihvatanje da su krizne situacije
neminovnost i da se samo racuna-
ju¢i da ce one uslijediti moze
napraviti plan kojeg se uvijek
moguce pridrZzavati.

U ovom dijelu treba da imate
odgovore na pitanja:

* Da li imam svijest o svim
faktorima koji mogu uticati
mo¢  mojih

na plateznu
klijenata?

*Da li imam rezervni plan,
ukoliko osnovnog ne mogu
da se pridrzavam?

ZAPOCECU
NOVI BIZNIS

ADAPTIRACU SE

PROMJENAMA

lako je niz faktora koji mogu ugro-
Ziti biznis kojim se bavimo, polazi-
mo od toga da je nedostatak
traznje uzrokovan padom
kupovne moci nasih potencijalnih
kljenata ono na Sta treba da
budemo posebno spremni, jer je
tokom najvecih kriza upravo to bio
razlog gaSenja velikog broja
preduzeca. Osim toga, za razliku
od svih gresSaka koje na razlicite
nacine mozemo pokuSati da
ispravimo sami, ovdje je rijeC o
potpunom odsustvu bilo kakve
mogucnosti da na bilo koji nacin
utiCete na ono Sto se deSava.
Upravo to je razlog zbog kojeg je
vazno imati i rezervni plan, a
sugestija je da se on pravi uz
potpuno odsustvo optimizma,
odnosno racunajuci na najteze
trziSne prilike i uzimajuci u obzir
sve negativne faktore.

U ovom dijelu treba da imate
odgovore na pitanja:

* Da liznam kako da napravim

sopstvenu web stranicu?

* Daliimam dovoljno sadrzaja
za izradu stranice koja ispun-
java svrhu?

Ako vec razmiSljate o opciji da u
potpunosti  transformisete ili
ugasite postojeci i zapoCnete novi
biznis, imajuc¢i na umu sve ono $to
vjerujete da vas oCekuje pozeljno
je vratiti se na pocetak ovog
vodica i pronaci jasne i precizne
odgovore na sva postavljena
pitanja. Isto se moze primijenitiiu
pravljenju =~ uporedne  analize
razlicitih aktivnosti, sadaSnjeg i
buduceg biznisa, aktuelne i
planirane ponude ili postojecih i
najavljenih cijena. Klju¢no je da
odgovori  budu iskreni, logicni,
jasni i pouzdani, jer samo tako
mozete odabrati najpovoljnije i
donijeti najbolju odluku.



