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“Ja ohrabrujem mlade ljude da postanu socijalni preduzetnici i da daju svoj doprinos razvoju
drustva, a ne samo da zaraduju novac. Puko zaradivanje novca nife zabavno. Dati svoj

doprinos i mijenjati svijet mnogo je zabavnije!”

Muhammad Yunus



VODIC ZA OSNIVANJE

SOCIJALNIH
PREDUZECA

NNNNNNNNNNNNNNNN






Sadrzaj

UVODNA RIJEC

STA JE SOCIJALNO PREDUZECE?

OSNIVANJE SOCIJALNOG PREDUZECA

FAZA 1-MOTIVACIJA

FAZA 2- PROCJENA - ORGANIZACIONA KULTURA | SPOLJNI FAKTORI

FAZA 3 — ODRZIVOST IDEJE | STUDIJA 1IZVODIVOSTI

FAZA 4 — BIZNIS PLAN | POKRETANJE SOCIJALNOG PREDUZECA

Yo¥o¥eloterol

ANEKS | OBRAZAC ZA MARKETING PLAN

ANEKS I FORMA BIZNIS PLANA

05

07

13

14

19

27

31

34

40



“Socifalni preduzetnici nisu zadovoljni samo time da vam daju ribu ili da vas nauce da pecate.
Oni se nece zaustaviti dok ne revolucionirgju cijelu ribarsku industriju.”

William Drayton



UVODNA RIJEC

Publikacija koja se nalazi pred Vama izraz je potrebe da se na
jednom mjestu predstave informacije o tome kako se drustveno
korisne ideje mogu pretociti u preduzetnicki model poslovanja koji
kao takav doprinosi rjeSavanju drustvenih problema, prije svega
nezaposlenosti i siromastva.

Danas u svijetu postoji veliki broj socijalnih preduzeca pokrenutih
od strane pojedinca ili grupe koji na jedinstven nacin balansiraju
izmedu svajih poslovnih ciljeva i potrebe da doprinesu dostizanju
socijalne pravde. Ta preduzeca, promoteri inovativnog i alternativnog
pristupa rjeSavanju ekonomskih i drustvenih problema, pokazala
su se jako korisnim za drustveni razvoj, narocito u godinama nakon
ekonomske krize. Koriséenje biznis alata i metoda sa ciljem ostvarenja
pozitivnih drustvenih promjena, poseban je vid poslovanja koji danas
ne samo da je pozeljan vec i neophodan, pogotovo maloj zemlji
kao sto je Crna Gora.

Prepoznajemo da u Crnoj Gori postoji sve vise ljudi koji zele da
pokrenu svoj biznis koji bi istovremeno bio posvecen rjeSavanju
odredenih drustvenih problema. To su ljudi sa velikom pokretackom
energijom, entuzijazmom i vizijom, ali nerijetko i ljudi kojima nedostaju
prakti¢na znanja o pokretanju i vodenju preduzeca. Stoga je ova
publikacija namijenjena prvenstveno njima.

Podijeljena u Sest poglavlja, publikacija objasnjava znacenje pojma
socijalnog preduzetnistva i detaljno opisuje sve korake koje je
neophodno preduzeti za osnivanje i uspjesno vodenje socijalnog
preduzeca. Takode, poseban segment posvecen je predstavljanju
neophodnih motivacionih faktora za pokretanje jednog ovakvog
preduzeca. Vodi¢ koji Vam predstavljamo nastao je dijelom kao
adaptacija britanske publikacije A business planning guide to developing
a social enterprisei publikacije Biznis po meri Covekakoju je pripremio
Smart Kolektiv.

Nadamo se da ce ova publikacija podstaknuti pojedince da krenu
u realizaciju svojih socijalno preduzetnickih ideja ali i doprinijeti
kreiranju podsticajnog okvira za razvoj socijalnog preduzetnistva
u Crnoj Gori.

Izrada publikacije sastavni je dio projekta "Razvoj drustveno
odgovornog poslovanja i socijalnog preduzetnistva” finansiranog
od strane Ambasade Kraljevine Norveske u Beogradu.



“Kad god drustvo ‘zaglavi’ ili ima priliku da iskoristi nove
maogucnosti, ono treba preduzetnika da uvidi priliku, da svoju
viziju pretvori u realnu ideju, potom u stvarnost i u konacnom
u novi obrazac sirom drustva. Mi trebamo takvo preduzetnicko
vodstvo. To je posao socijalnih/drustvenih preduzetnika.”

Bill Drayton,

osnivac prve globalne organizacije za socijalno preduzetnistvo ,Ashoka”
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STA JE SOCIJALNO PREDUZECE?

1.1

Socijalno preduzece je preduzece koje posluje u drustvene svrhe.

Poslovati u drustvene svrhe - 5ta to zapravo znaci? Naime, socijalno preduzece, kao i
svako drugo preduzece, ostvaruje prihode ucestvovanjem na trziStu s tim Sto socijalno
preduzece svoj profit koristi za ostvarivanje pozitivnih efekata na drustvo, prirodnu
sredinu i lokalnu zajednicu. Ono Sto sustinski razlikuje socijalna preduzeca od ostalih
tradicionalnih preduzeca je nacin na koji posluju i nacin ulaganja ostvarenog profita.
Dakle, bitna karakteristika socijalnih preduzeca je upravo ta kombinacija trzisnih i
drustvenih ciljeva.

Pod ekonomskim osobinama podrazumijevamo
preduzetnicku orijentaciju u trzisnoj utakmici.

Socijalna preduzeca su:

Neposredno angazovana u proizvodnji
i/ili prodaji robe i usluga (nasuprot
dominantno savjetodavnoj ulozi ili
implementaciji grantova neprofitnog
sektora);

Mogu primati grantove ili donacije od
javnog i privatnog sektora, ali uzivaju
visok stepen samostalnosti, a akcionari
imaju pravo da ucestvuju u odlucivanju
politike i da napuste preduzece;

Snose prilican rizik, buduci da njihova
finansijska pozicija zavisi od napora
i vjestine rada clanova preduzeca u
obezbjedivanju finansijskih sredstava;

Pod socijalnim osobinama podrazumijevamo
brigu za opste interese.

Socijalna preduzeca nastaju na osnovu
inicijative gradana i ukljucuju ljude koji
pripadaju zajednici ili koji dijele neku
potrebu ili cilj;

Odlucivanje nije zasnovano na
vlasnickim pravima akcionara, vec se
primjenjuje nacelo jedan Covjek—jedan
glas;

Upravljanje je participativno, pa onina
koje uticu aktivnosti socijalnih preduzeca
(korisnici usluga) predstavljeni su i
u€estvuju u upravljanju socijalnim
preduzecem;

Socijalna  preduzeca karakteriSe
ogranicena  distribucija  profita
vlasnicima;

Socijalna preduzeca imaju eksplicitni
cilj — da donesu korist zajednici ili nekoj
specifitnoj grupi ljudi, pa time promovisu
osjecaj socijalne odgovornosti na
lokalnom nivou.



1.2.

Socijalno preduzece ima dosta sli¢nosti sa
klasi¢nim preduzecima, medutim medu njima
postoje neke kljucne razlike. Za razliku od
klasicnog preduzeca, socijalno preduzece
nije iskljucivo trzisSno orjentisano. Onoima
trostruke ciljeve — druStvene, ekoloske i
trziSne. S druge strane, slicnost je u tome
Sto oba tipa preduzeca zaraduju novac
prodajom proizvoda ili usluga na trzistu, s
tim Sto socijalna preduzeca ne postoje da
bi stvarala profit svojim vlasnicima. Ona
bar polovinu profita treba da ulazu u svoju
drustvenu misiju.

1.3.

Drustveno odgovorno poslovanje kompanija
je koncept prema kome preduzeéa na
dobrovoljnom principu integriSe brigu
o drustvenim pitanjima i zastiti zivotne
sredine u svoje poslovne aktivnostiiodnose
sa klju¢nim interesnim stranama. Dakle,
druStveno odgovorne kompanije nastoje da
umanje Stetne uticaje koje njihovo poslovanje
ima na drustveno i prirodno okruzenje. Dok
su, s druge strane, socijalna preduzeca
pokrenuta sa primarnim ciljem da ostvare
pozitivan uticaj na lokalnu zajednicu, ljude
i prirodu.

Uspjesni preduzetnici su oni koji uspiju da uoce Sansu tj. poslovnu priliku. Preduzetnik
uvijek treba da trazi oblasti u kojima potrebe ljudi nijesu zadovoljene ili su zadovoljene na
neadekvatan nacin i da u njima realizuje svoju biznis ideju. Medutim, socijalna preduzeca
i pored svojih znacajnih drustvenih ciljeva ostaju neodrziva ukoliko nijesu u mogucnosti
da ostvare i odgovarajuce finansijske efekte. Stoga, ostvarivanje profita sluzi kao osnova
za postizanje ciljeva socijalnog preduzeca i promociju dugoro¢ne samoodrzivosti.



U nastavku Vam predstavljamo neke od uspjesnih primjera socijalnih preduzeca iz regiona.

. Prijmer uspjeSnog socijalnog preduzeca je prvo ekolosko — socijalno preduzece u Srbiji - Eko BeG.
' Preduzete angazuje zene koje imaju viSe od 45 godina, a koje su uslijed tranzicionih promjena, ostale
. bez posla i imaju otezan pristup zaposlenju. Osim podsticaja zaposljavanja ove ugrozene grupe,
. preduzece radiina promaociji drustveno odgovornog poslovanja, ekologije i reciklaze, kao i koncepta
. socijalnog preduzetniStva. Preduzece se bavi specificnom reciklazom koricenih Stampanih PVC
. bilborda iz reklamnih kampanja. Hiljade kvadrata ovog materijala zavrSe uglavnom na deponijama,
. pale seilise bace bilo gdje. U Eko BeGu se od ovog materijala Siju razliciti predmeti visoke upotrebne
,,,,,,,,,,,, . idodate vrijdnosti, kao Sto su torbe, fascikle, futrole, novcanici i sli¢no, koji se potom prodaju.

1 Grncarska radionica Lala funkcionise u zgradi (100 m2) koja im je dodijeljena za besplatno koriScenje
+ na 5 godina.U okviru radionice - dnevno 3 sata — uestvuju Sticenici dnevnog boravka Centra za
| pruzanje usluga socijalne zastite opstine Kanjiza (5 mentalno i fizicki oStecenih lica). U 2012. godini

+ uz pomoc Javnog rada udruZenje je imalo moguénost da angazuje 1 osobu sa mentalnom i fizickom

, ometenoscu (za 6 mjeseci), koja je kao pomocnik keramicara radila u grn€arskoj radionici. Materijal

(glinai glazur) za rad se obezbjeduje od prodaje robe (cca.30%) i od raznih donacija (cca.70%). Produkti

. grncarske radionice (andeli, €inije, magneti, drzaci kljuceva, nakiti, drzaci za salvete i svijece, zidni

' tanjiri, slike itd.) su ukrasene folklornim motivima. Predmeti dobijaju deklaraciju “The product is made
. from ground, nature and love’.

: “Lastavica” je program za ekonomsku podrsku ranjivim Zenama. Nastala je 1996. kao zajednicki
. projekat Autonomnog Zenskog centra iz Beograda i britanske humanitarne organizacije OXFAM. Od
' novembra 2000. djeluje kao samostalna neprofitna organizacija. Projekat je pokrenut, prije svega,
© sa idejom da se pomogne Zenama izbjeglicama koje su same, bez neposredne podrske porodice.
i Prvo je bila otvorena tekstilna radionica koja joS od tada radi kao proSirena aktivnost NVO. Ubrzo
© potom otvorena je i sluzba za dostavljanje hrane. Kako je ova sluzba pocela da donosi znatan prihod,
' razvijena je u posebno preduzece - drustvo sa ogranicenom odgovornoscu. Povrh svega, postoji
' i radionica za kisjeljenje i konzerviranje hrane za zimu (sezonska djelatnost) koja je pokrenuta kao
© pridruzena djelatnost.

i Udruzenje gradana ,Kreativno-socijalni pokret” iz Titela osnovano je pocetkom 2008. godine
kao neprofitno i nevladino udruzenje. Od osnivanja do danas ova organizacija se bavi radom sa
najugrozenijom populacijom drustva, sa starima, bolesnima i najéesce siromasnima. Cilj je da
licima koja su starija od 65 godina i Zive u jednoclanim ili dvoclanim starackim domacinstvima,
. kao i osobama sa invaliditetom, pruzi podrsku da kvalitetnije Zive i izadu iz socijalne, zdravstvene i
. psihicke izolacije. Kreativno-socijalni pokret je finansiranje svojih aktivnosti zapoceo kroz razlicite
+ projekte. Lokalna samouprava opstine Titel se veoma brzo uklju€ila u su-finansiranje projekata, a od
. septembra 2009. u potpunosti preuzela finansiranje usluge za 128 korisnika u 113 domacinstava.
. U rad Kreativno-socijalnog pokreta ukljuceni su i volonteri. Udruzenje je prosirilo svoje aktivnosti,
+ tako da pored usluge pomoci u kuéi organizuje kreativne radionice za stare, izlozbe njihovih radova,
____________\ druzenje starih u prostorijama Ribolovackog drustva.

. Hotel Fontana BiH - promocija je koncepta inkluzivnog i odrzivog turizma. Vaznost hotela Fontana
' ogleda utome Sto je to prvi hotel u BiH prilagoden u potpunosti osobama sa invaliditetom, a istovremeno
. otvoren i za sve druge. Takode, to je hotel u kojem rade osobe sa invaliditetom u procentu vecem
, od 51%, te se sadrZajno znacajno razlikuje od drugih hotela u BiH i Sire.



1.4.

Interes za osnivanje socijalnih preduzeca
javlja se kada drzava | poslovni sektornisu
u stanju da sami odgovore naizazove koji
se pred kojima se nalaze. U Zapadnoj
Evropi, socijalna preduzeca se pojavljuju
krajem 1970-ih kada se ovaj region suotio
sa problemima sve vefe nejednakosti

i socijalne isklju¢enosti. Danas, pod
uticajem ubrzane globalizacije, znacaj
socijalnih preduzeca sve vise raste. Veliko
interesovanje za socijalna preduzeca u
savremenom drustvu pociva na njihovom
kapacitetu da pruze inovativna rjeSenja za
ekonomske i drustvene problem.

Razlozi za osnivanje socijalnih preduzeca:

Obezbjedivanje socijalne uklju¢enosti ranjivih grupa

Obezbjedivanje radne integracije tesko zaposljivih kategorija

Smanjivanje izdataka iz nacionalnog budzeta za sistem blagostanja

Stvaranje novih moguénosti za zaposljavanje

Doprinos ekonomskom razvoju depriviranih zajednica

Isporucivanje dobra i usluge (socijalne, obrazovne, zdravstvene) ljudima

koji ne mogu da ih plate

1.5.

Socijalni preduzetnici su pojedinci koji
nude inovativna rjesSenja za najaktuelnije
drustvene probleme. Oni Zele da doprinesu
Sirenju novih ideja zarad opSteg dobra. Ne
prepustajuci vladi ili poslovnom sektoru
bavljenje drustvenim potrebama, ovi
pojedinci pronalaze modele koji dobro
funkcionisu i rjeSavaju problem tako Sto

mijenjaju sistem ohrabrujuci drustvo da
preduzme konkretne korake. Ideje socijalnih
preduzetnika su razumljive, jasne i eticne,
a socijalni preduzetnik je podsticajan za
svoje okruzenje, motivator Sirokih masa i
nosilac promjene. On je uzor koji pokazuje
da gradanin koji kanaliSe svoju strast u djelo
moze da uradi gotovo sve.



Socijalno preduzetnistvo moZe da se definise
kao profesionalni, inovativni i odrZivi pristup
sistemskim promjenama koji rjesava trzisne
nedostatke i povecava mogucnosti”

Said Business School (2005)




“Socijalno preduzetnistvo je multidimenzionalna
tvorevina koja ukljucuje ispoljavanje etickog
preduzetnickog ponasanja, kojim se postize
drustvena misifa, koherentno jedinstvo cilja i akcije
u moralnom smislu, sposobnost da se prepozna
drustvena vrijednost koja stvara mogucnosti
i kljucne liderske  karakteristike inovacijy,
proaktivnost i preuzimanje rizika."

Mort, Weerawardena & Carnegie (2002)
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2. OSNIVANJE SOCIJALNOG PREDUZECA

U nastavku ovog Vodica proci ¢emo kroz sve neophodne faze za osnivanje jednog socijalnog
preduzeca. Detaljno éemo opisati svaku fazu ponaosob i skrenuti vam paznju na klju¢na
pitanja na koja morate imati odgovor ukliko Zelite da pokrenete socijalno preduzece.




Prvikorak u pokretanju socijalnog preduzeca
jeste dobro i detaljno razradivanje poslovne
ideje. Potrebno je najprije da razmislite sta
V/as to motiviSe i da li imate dobru biznis
ideju.

Zatim, neophodno je da procijenite svoju
organizacionu kulturu i kapacitete. Potrebno
je vidjeti koliko ste skloni riziku. Pored toga,
veoma je znacajna i procijena spoljnjih
faktora, jer se postavlja pitanje kako cete

FAZA 1-MOTIVACIJA

Prije svega, potrebno je jasno definisati
svoju motivaciju za pokretanje socijalnog
preduzeca. Medutim, ne postoji jedna
ispravna motivacija i pocetna ideja za
organizaciju koja se upusta u proces
pokretanja socijalnog preduzeéa. Od
kljutnog je znacaja da budete jasni
sa socijalnom svrhom svog buduceg
preduzeca jer €e VVas upravo ta socijalna
dimenzija razlikovati od drugih klasi¢nih
preduzeca. UspjeSna socijalna preduzeca

posti€i uravnotezenost drustvenih ciljeva
i prihoda.

Sljedeci korak je testiranje poslovne ideje i
njena odrzivost. Potrebno je odraditi studiju
izvodivosti, marketing strategiju, analizu
trzista i konkurencije.

Na kraju, potrebno je napisati biznis plan i
vidjeti da li su sve neophodne informacije za
pokretanje socijalnog preduzeca spremne.

pokrenuli su ljudi sa velikom strascy,
stoga bitno je da imate jak pokretacki
motiv, strast i odlu¢nost da ostvarite svoj
socijalni cilj.

Mnogo je faktora koji uticu na Vasu
motivisanost za pokretanje socijalnog
preduzeca. To mogu biti VaSe vrijednosti,
biznis ideja, pravni okvir itd. Stoga, u
nastavku €emo razmotriti ponaosob
svaki od ovih elemenata.

Uz pomoc sljedeceg upitnika procijenite kolika je VVasa motivacija i koja su to polja na
kojima ste jaki, a u kojima bi trebalo da se poboljSate:

2

) Da li imate jak pokretacki motiv? ) Jeste li spremni za naporan rad?

i " Dalli zelite da upravljate preduzeéem? | @ Sludate li savjete ?

: P Volite li izazov?

) Da li ste dovoljno odlu¢ni da ne
: odustajete kad stvari postanu teske?
D Da li ste realni u vezi sa svojim

sposobnostima? ) Da li imate jasan drustveni cilj?

i " Daliste u stanju da donosite odluke?

1 Imate li podriku svojih kolega?

. 9 Umijete li da motivisete druge?

) Da li ucite na greskama?



Kada prepoznate svoje slabosti, radite na njima i gradite tim koji ¢e imati snage i
vjestine koje ce Vas dopunjavati. To e Vam u velikoj mjeri pomoci da razvijete svoje

socijalno preduzece.

Za pocetak, uradite detaljan opis vjestina i kvaliteta svog tima, kao i
sopstvenih jer potencijalne donatore i investiture zanima ko ste viidali

ste sposobni da vodite biznis.

3.1. ‘
. t\
- k\\xeﬂ
\Jaé\WDU\
wo !
Trzisnu vrijednost Vaseg proizvoda ili usluga

ak
O Privyg kupe,
e

Stoga, za biznis ideju je najvaznije da je morati da je mijenjate i prilagodavate
zasnovana na realnom stanju na trzistu  ukoliko ne postoji odgovarajuce trziSte za
jer pocetna motivacija mozda jeste nju. Prematome, razmatranje elemenata
drustveno orjentisana, ali kada se radi o koji se odnose na trziste je neophodno za
poslovnoj ideji sasvim je moguce da cete  pokretanje socijalnog preduzeca.

0)

Provjerite da li se vasa biznis ideja poklapa sa vasom motivacijom!
Ne smije da postoji konflikt interesa izmedu drustvenog i poslovnog cilja.

Djelovi biznis plana na koje vec u ovoj pocetnoj fazi bi trebalo da moZete odgovoriti su:
koji je to cilj vaseg biznisa, koja je drustvena potreba osnivanja scoijalnog preduzeca,
nacin na koji ¢e socijalno preduzece odgovoriti toj potrebi, o kojem tipu socijalnog
preduzeca je rijeC i koje su klju¢ne zainteresovane strane.



3.2.

Pravno-normativni aspekti osnivanja socijalnog preduzeca su klju¢na pitanja na koja
treba izuciti. Uspjeh jednog socijalnog preduzeca Cesto zavisi i od pravnog okvira i
propisanih pravila. Stoga, treba se jako dobro upoznati sa njima.

0,

Informisite se o pravnoj regulativi kako biste izabrali adekvatan oblik
preduzeca.

Nazalost, pravni sistem Crne Gore jos uvijek ne poznaje koncept socijalnog preduzeca
i ne postoji sistematski zakon koji reguliSe socijalno preduzetniStvo, zato Vam u
nastavku predstavljamo viSe razlicitih zakona koji Vam mogu koristitu u procesu
kreiranja socijalnog preduzeca i odabira tipa pravne forme.

Predlazemo da konsultujete sljedece zakone Crne Gore od znacaja za pokretanje
socijualnog preduzeca:

Zakon o nevladinim organizacijama

Zakon o volonterskom radu

' Prema Zakonu o nevladinim organizacijama, nevladino udruZenje je dobrovoljna
' neprofitna organizacija koju osnivaju fizi¢ka i/ili pravna lica radi ostvarivanja odredenih
+ zajednickih ili opstih ciljeva i interesa. Takode, jako bitna je i stavka da nevladine

+ organizacije ukoliko se upisu u registar privrednih subjekata, mogu obavljati privrednu
+ djelatnost s tim Sto prihod od privredne djelatnosti ne smije da prelazi iznos od 4 000
+ eurg, ili 20% od ukupnog godisnjeg prihod u prethodnoj kalendarskoj godini.




+ Zakon o privrednim drustvima ureduje oblike obavljanja privrednih djelatnosti |
' njihovu registraciju. Na osnovu ovog zakona, drustvo sa ogranicenom odgovornoscu

. mogu osnovati fizicka ili pravna lica ulaganjem novcanih ili nenovcanih sredstava
! za ostvarenje profita u drustvo radi ostvarivanja profita. Drustvo sa ogranicenom
- odgovornoscu moze osnovati jedno ili vise lica, a moZe imati navise trideset ¢lanova.

Clan drustva posjeduje samo jedan udio u drustvu koji predstavlja njegov procenat u
' vlasniStvu kapitala. Ipak, treba imati u vidu da po svojoj definiciji provredna drustva

| imaju cisto lukrativne ciljeve — sticanje dobiti.

' Zakonom o profesionalnoj rehabilitaciji i zaposljavanju lica sa invaliditetom
- ureduje se nacin i postupak ostvarivanja prava na profesionalnu rehabilitaciju lica sa
' invaliditetom, mjere i podsticaji za njihovo zaposljavanje, nacin finansiranja i druga

' pitanja od znacaja za profesionalnu rehabilitaciju i zaposljavanje lica sa invaliditetom.

' Izmedu ostalog, ovaj zakon predvida da se mogu osnovati zastitne radionice za
' zaposljavanje i rad lica sa invaliditetom, kao oblik obavljanja privredne djelatnosti,

' u skladu sa posebnim zakonom, pod uslovom da zaposljava najmanje 51% lica sa
 invaliditetom od ukupnog broja zaposlenih. Zastitnu radionicu moze osnovati privredno
. drustvo, preduzetnik, kao i nevladina organizacija lica sa invaliditetom, i drugo pravno

' ifizitko lice. Ove radionice u skladu sa navedenim Zakonom imaju odredene povlastice

' istaknute u ¢lanu 36.

' Ukoliko preduzece angazuje volontere radi smanjenja troskova, potrebno je da se
' osvrne i na Zakon o volonterskom radu. Ovaj Zakon definise volonterski rad kao
. dobrovoljno i besplatno ulaganje vremena, znanja i vjestina kojima se obavljaju usluge

. iliaktivnosti ukorist drugog licailiza op5tu dobrobit drustva, a organizator volonterskog
' rada mogu biti drzavni organ, organ drZzavne uprave, lokalne samouprave, ustanova iz
+ oblasti socijalne i dje¢je zastite, zdravstvene zastite, kulture, sporta, vjerska zajednica,

+ domaca i medunarodna nevladina organizacija registrovana u Crnoj Gori, kao i druga
: domaca i strana pravna lica ciji osnovni cilj nije sticanje ili raspodjela dobiti, u skladu sa

. ovim zakonom i preuzetim medunarodnim obavezama.

' Prema Zakonu o socijalnoj i djecjoj zastiti, pojam socijalne i djecje zastite definisan
! je kao djelatnost kojom se obezbjeduju i ostvaruju mjere i programi namijenjeni

pojedincu i porodici sa nepovoljnim licnim ili porodi¢nim okolnostima, koji ukljucuju
prevenciju, pomo¢ u zadovoljavanju osnovnih Zivotnih potreba i podrsku.

+ Pruzalac usluge, koji moZe biti ustanova, drugi oblik organizovanja i fizicko lice,
+ duzan je da prije otpocinjanja sa obavljanjem djelatnosti pribavi licencu za obavljanje
 djelatnosti koju izdaje nadlezni organ drZavne uprave na period od Sest godina i
' obnavlja se u skladu sa ovim zakonom. Pruzaoc usluge mora biti upisan u Registar i
| mora ispunjavati standarde za pruzanje usluge za koju trazi izdavanje licence, a koji se
i odnose: na lokaciju i prostor, opremu, broj i vrstu strucnog kadra, procjenu, planiranje

,,,,,,,,,,,,,,,,,

i aktivnosti za pruzanje konkretne usluge socijalne i djegje zastite.



3.3.

Stejkholderi  (eng.  Stakeholders od
rijeci stake=interes i holder=drzalac) su
pojedinci, grupe i/ili institucije koji imaju
direktan ili indirektan interes ili uticaj u
vezi sa V/aSom organizacijom.

Stejkholder  analiza  podrazumijeva
pristup za razumijevanje sistema
kroz identifikaciju svih strana koje

mogu imati uticaj na ili interes za Vasu
organizaciju, i obrnuto, na koje moze
uticati funkcionisanje Vase organizacije
ili poslovanje Vaseg preduzeca. Vasi

stejkholderi mogu biti zaposleni, drzava,
klijenti/korisnici  usluga/kupci, ~ Sira
drustvena zajednica, partneri, investitori/
donator, dobavljaci, mediji itd.

Stejkholderise dijele nainterneieksterne.
Interni stejkholderi su menadzment,
vlasnici akcija, zaposleni, izvrsni direktor i
bord direktora. Dok su eksterni stejkolderi
sve osale zainteresovane grupe poput
potroSaca, dobavljaca, vlade, sindikata,
investitora, konkurencije, lokalne uprave
itd.

U nastavku mozete pogledati tabelu koja prikazuje navedene stejkoldere i njihove

interese. Ona ce Vam pomoci da:

bolje identifikujete klju¢ne zainteresovane strane;

da procjenite na koji nacin oni mogu biti ukljuceni u VVase preduzece;
da uocite koji je njihov interes od pokretanja socijalnog preduzeca;
da procjenite sa kim moZete blize da saradujete;

da uocite kakav uticaj mogu imati na VVase planove itd.

Plata, ostvarenje poslovnih

MendZzment L
cilieva

Vrijednost, kvalitet, cijena

Kupci proizvoda/usluge
Kreditni rejting, likvidnost, novi
Kreditori ugovori za koje je potrebno
kreditiranje
Drzava Parezi, postovanje zakona



Treba imati na umu da sva preduzeca
imaju velik broj internih i eksternih
stakeholdera, Ciji je interes Ccesto
razlicit. Upravo je ova stejkholder
analiza znacajna u slucajevima kada je
potrebno donositi odluke u situaciji kada
razliCiti stejkholderi imaju sukobljene

interese, ogranicene resurse, pa potrebe
stejkholdera moraju biti odgovarajuce
izbalansirane. Organizacioni sistem ¢e
pripadati vi5oj klasi kvaliteta utoliko prije
koliko bolje smanjuje konfiliktne potrebe
i ostvaruje visok nivo zadovoljstva ovih
potreba svih stejkholdera.

0

Kada odaberete pravnu formu i stejkholder analizu za svoje socijalno
preduzece jos jednom provjerite da li je sve i dalje uskladeno sa Vasom
pocetnom motivacijom.

FAZA 2- PROCJENA

U drugoj fazi razmotricemo pitanje organizacione kulture, jer prije nego se upustimo
u aktivnosti socijalnog preduzeca vazno je razmotriti organizacionu spremnost,
zatim cemo istraziti neke od spoljnih faktora koji mogu da uticu na uspjeh socijalnog
preduzeca.

Dakle, trebalo bi najprije da procijenite kako trenutno funkcionisete, koje su vjestine
i mogucnosti Vase organizacije (procjena kapaciteta), i koji su to potencijalni rizici
(procjena rizika).

Procjena organizacione kulture, odnosno ponasanja organizacije i ljudi u njoj pomoci
€e Vam da razmislite o mogucim posljedicama i prakticnim pitanjima koja mogu
da nastanu usljed promjene kulture koja je neophodna da bi se Vasa organizacija
pretvorila u socijalno preduzece.

Pri osnivanju socijalnog preduzeca razmislite o sljedecim pitanjima bitnim za Vasu
postojecu organizaciju:



) Koji je postojeci stil menadzmenta?

) Vrijednosti VVaSe organizacije?

! ) Najvazniji donosioci odluka u organizaciji?

) Prioriteti u smislu razvoja organizacije?
) Postojece iskustvo u radu?

) Moguci izazovi ukoliko Vasa organizacija pocne da posluje kao socijalno preduzece?

nacini ponasanja menadzera u smislu donosenja odluka i odnosa prema podredenima.

Tri osnovna stila menadZzmenta su:

O (jednosmjeran odnos u kom se odluke donose bez
' konsultovanja podre- denih);

O (dvosmjeran odnos u kom su podredeni uklju¢eni u
+donosenje odluka);

6 ili (dvosmjeran odnos u kom podredeni imaju
visok stepen slobode).

ideje kojima se organizacija vodi u svojim aktivnostima — one iskazuju kako ce se
organizacija ponasati u ispunjavanju svoje misije i vizije.
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Da bi Vasa organizacija postala socijalno preduzece, potrebno je da se
promijeni i njena organizaciona kultura. Ta promjena treba da ukljucuje
najprije liderstvo na nivou izvrSnih direktora i menadZmenta jer proces

transformacije i promjena organizacione kulture se sprovodi od visih ka
nizim nivoima.

Liderima jedne organizacije je potrebno Potrebno je jasno definisati biznis ideju,
od 6 do 9 mjeseci da bi se pripremili istraziti trziSte, razmotriti pravni okuvir,
i izvrsili sva planiranja i istrazivanja pronaci potencijalne donator itd.

za pokretanje socijalnog preduzeca.



4.2. SWOT analiza

Potrebno je da uradite SWOT analizu svoje organizacije kako bi imali uvid u svoje

slabosti, snage, mogucnosti i rizike.

SWOT analiza je kvalitativna analiticka metoda kojom se razvrstavanjem elemenata

u okviru 4 polja analize — moguénosti, ogranicenja, prednosti, nedostaci — procjenjuju
jake i slabe strane, pogodnosti i problemi razmatranog predmeta ili pojave.

Analiza snaga i slabosti predstavlja
internu analizu preduzeca, dok analiza
prilika i prijetnji predstavija eksternu
analizu preduzeca, tj. analizu okoline u
kojoj preduzece posluje.

Tako na primjer snaga (interna dimenzija)
jednog socijalnog preduzeca moze biti
Strengths (snaga)

Weaknesses (slabost)
Opportunities (prilika)

Th reats (prijetnja)

kvalitetradne snageidobraorganizaciona
kultura, slabost (interna dimenzija) moze
biti nedovoljan kapacitet masina. S druge
strane kao priliku (eksterna dimenzija)
mozemo identifikovati slabu konkurenciju
na trzistu, a kao prijetnju (eksterna
dimenzija) mozemo vidjeti slabu kupovnu
mo¢ motencijalnih korisnika.

Svoju SWOT analizu moZete i vizuelno predstaviti koristeci sljedecu tabelu:

Interni faktori

N
SLABOST -

g

d

_________________________________ :
]

PRIETNJA v

n

i

Eksterni faktori



4.3.

Spremnost narizik ima znacajan uticaj na cijelio proces osnivanja socijalnog preduzeca.

Kada govorimo o rizicima, posebno razmotrite spremnost na finansijski rizik. Sasvim
je moguce da Cete u procesu razvijanja socijalnog preduzeca morati da pozajmite
sredstva kako biste ih ulozili u dalji razvaoj.

2

D Kako se trenutno finansira Vasa organizacija?
E ) Koje su prednosti i mane takvog nacina finansiranja?
) Kolika su Vam ulaganja potrebna za pokretanje Zeljenog socijalnog preduzeca?

) Sta mislite o podizanju kredita?

: ) Da li biste i na koji nacin koristili netrzisne prihode za vodenje svog preduzeca?

Prikupljanje sredstava za socijalno Postoji mogucnost finansiranja od:
preduzece klju¢an je element finansijske
odrzivosti. Prikupljanje sredstava ipak
nije samo sebi cilj ve€ pomaze da se
smanji zavisnost od jednog ili dva izvora
prihoda, dobiju nenamjenska sredstva
i diverzifikuju prihodi, potpomogne
organizaciona nezavisnost, lobira u korist
klijenata, isprobaju/testiraju/razviju nove
usluge, poboljsa kvalitet usluga. Stoga,
vazno je

0000
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Vas zadatak je da odredite koji oblici
finansiranja su najbolja varijanta za Vase
socijalno preduzece uzimajuci u obzir
sklonost riziku i finansijski menadzment
svoje  organizacije. u nastavku
identifikujemo neke od mogucih izvora
finansiranja.

00000



Savjetujemo Vam da smanjite finansijski rizik tako Sto Cete se finansirati

iz vise izvora. Na taj nacin cete izbjeci da na Vas rad utice orijentacija

donatorskih sredstava.

Nakon procjene finansijskog rizika ne zaboravite da izvrsite i analizu spoljnjih faktora

i komercijalnu procjenu.

Da biste razumjeli uticaj spoljnih faktora na poslovanje

potrebno je da odradite PEST analizu, Sto je akronim za eng. Political, Environmental,
Social, Technical analyses - politicka, ekonomska, drustvena i tehnoloska analiza. Radi
se 0 metodi analize poslovnog okruZenja i predstavlja temelj za stratesko planiranje.
S druge strane, komercijalna procjena ¢e Vam pomo¢i da provjerite i ostvarite

uravnotezZenost trzisnih i drustvenih ciljeva.

4.4,
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Razlika izmedu SWOT i PEST analize? PEST analiza najcesce mijeri trziste;
SWOT analiza mjeri poslovnu jedinicu, poziciju ili ideju.

PEST analiza mjeri trziSni potencijal i
situaciju, djelimi¢no indicirajuci rast i
smanjenje, i na osnovu toga nam govori
0 atraktivnosti trZiSta, poslovnom
potencijalu i pogodnosti za ulazak
na trziste. PEST analiza koristi Cetiri
perspektive koje grade logicku strukturu

u ovom slucaju organizovanu u formatu
PEST analize, koji pomaze razumijevanje,
prikazivanje, diskusiju i donoSenje odluka.
U nastavku, prikazujemo Vam model
analize kroz tabelu koja ¢e vam pomodi
da razumijete spoljne faktore koji mogu
uticati na plasiranje proizvoda/usluge.

“Socijalno preduzetnistvo na inovativan nacin pomaze u rjesavanju drustvenih problema i
mobilise ideje, kapacitete, resurse i socijalne odnose koji su potrebni za odrzive drustvene

transformacije”



' Ekonomsko okruZenje

Politicko okruzenje

Trenutna politicka situacija ili pojedini
propisi mogu zaustaviti prodor na
ekonomsko podrucje. Posebno je
to slu¢aj u nerazvijenim zemljama
ili zemljama u razvoju, Sto opet za
posljedicu moze imati pozitivan i
negativan ishod.

Zdrava ekonomija, bogatstvo drzave,
nacije ili regije takode uticu na stratesko
planiranje preduzeca. Ukoliko se radi o
privredno zdravom podrucju u kojem
potrosaci imaju potencijala tj. dobru
kupovnu moc, preduzeta ce se lakse
odluciti za prodaju dobara ili pruzanju

usluga na takvom podrudju.

Tehnolosko okruzenje

e-Poslovanje i difuzija Web-bazirane
tehnologije sigurno uticala na vecinu
preduzeca. Naime, ¢ak i kroz najmanji
stupanj globalne prisutnosti pokusava
se doci do miliona potencijalnih
kupaca na jedan prilicno ekonomican

nacin. Stoga, strategija organizacije
moze biti pogodena tehnoloskim
promjenama, a brzina tehnoloskih

promjena takode znati da se ova
varijabla mora stalno pratiti.

PEST analizu je najbolje uraditi u grupi jer na taj nacin dobijate Siru
perspektivu o trendovima koji uticu na organizaciju.

. Sociolosko okruzenje

Postojeci druStveni stavovi mogu
predstavljati prednost ili prijetnju vasoj
strategiji. Ovaj dio analize ukljucuje
i stepen obrazovanja na lokalnom
podrucju, a bitan je kako za potencijalnu
radnu snagu, tako i za potencijalne
klijente. Ukoliko se radi o prosjetno
nize obrazovanom kadru, bice svakako
potrebni veci troskovi obrazovanja.

0,

Kada uradite PEST analizu, i donesete odredene zakljucke, vratite se jos jednom i
preispitajte svoju biznis ideju, provjerite da li je i dalje odabrani oblik organizacije ono
Sto Vam najvise odgovara. Mozda nakon sagledavanja svih spoljasnih faktora budete
htjeli da napravite izmjene u odnosu na ono sto ste u prethodnim fazama odlucili.

"Socijalni preduzetnici su neprofitni izvrsioci koji posvjecuju znacajnu paznju na trzisna
kretanja, ne gubeci iz vida svoju osnovnu misiju, ne bi li nekako izbalansirali moralne
imperative i profitne motive i taj balans kom teZe jeste srce i dusa ovog pokreta.”



4.5,

Da biste izvrsili komercijalnu procjenu potrebno je da u ovoj fazi imate jasnu sliku
o0 tome koju vrstu preduzeca zelite da vodite. Kljucno je da znate kako da osigurate
uravnotezenost ciljeva i kako ce to uticati na ravnotezu izmedu trzisnih i netrzisnih

prihoda.

Socijalno preduzece mora da poveze
ekonomske i drustvene ciljeve i premosti
razlike izmedu njih. Ono nastoji da
postigne trzisni uspjeh samo u onoj
mjeri u kojoj se ostvaruje pozitivan uticaj
na drustvo. Kada postoji moguénost da
se smanje troskovi, malo je vjerovatno
da ¢e smanjenje troSkova za zaposlene
biti prihvatljivo ako je svrha socijalnog
preduzeca da obezbijedi zaposlenost.
Tek kada utvrdite da nema sukoba ciljeva,
mozete krenuti u realizaciju.

Na putu ka dostizanju odrzivog poslovanja
trebalo bi da nastojite da Sto veci procenat
prihoda ostvarujete iz svojih trzisnih
aktivnosti. Na ovaj nadin steci cete
sigurnost i oslobodicete se zavisnosti
od donacija (o kojima smo govorili u
prethodnoj fazi analize). Ipak, moguce je
da nikada necete uspjeti da dostignete
da 100 % Vasih prihoda dolazi od trziSne
aktivnosti, i stoga Ce uravnotezenost
izmedu trziSnog i netrziSnog prihoda biti
kljucni faktor Vaseg uspeha.

U nastavku VVam dajemo primjere trzisnih i netrzisnih prihoda:

Bespovratna pomoc kroz donacije
— finansiranje od strane javnog sektora,
humanitarnih fondova i drugih
donatora.

Maloprodaja — prodaja proizvoda ili
usluga fizickim licima

Donacije — humanitarna davanja
od strane pojedinaca ili kompanija
(mogu biti u novcu ili dobrima —
eng. in kind)

Sponzorstva — placanje za usluge
reklamiranja

Kao Sto smo vec objasnili, socijalna preduzeca u nastanku najprije se finansiraju od
donatora, gdje preporuCujemo da se ne oslanjaju samo na jedan izvor sredstava.
Medutim, cilj je da socijalno peduzece povecava prohode od prodaje, te da se finansira iz
sopstvenih prihoda a da se sve manje oslanja na donacije.



“Socijalni preduzetnici su ljudi koji uvidaju
gdje postoji mogucnost da se zadovolji neka
potreba na koju drzavni socijalni sistem nije
odgovorio ili njje mogao da odgovori i koji
spaja potrebne resurse (uglavnom ljude,
cesto volontere, novac i nepokretnosti) i
koristi ih da ‘nesto promijeni.”

Thompson, Alvy & Lees (2000)

DIO




FAZA 3 - ODRZIVOST IDEJE | STUDIJA IZVODIVOSTI

U prethodnim fazama nasa paznja je bila usmjerena ka preispitivanju motivacije za
pokretanje socijalnog preduzeca, kreiranju ideje, analizi unutrasnjih i spoljasnjih
faktora, dok ce se u sljedecoj fazi od Vas ocekivati da neSto od onoga Sto je razradeno
na nivou ideje primijenite i u praksi. Testiranjem svoje ideje, analizom trzista i radom
na marketing strategiji moci cete da odredite da li je Vasa ideja dovoljno vrijedna da

nastavite da je razvijate.

5.1.

U fazi testiranja svoje biznis ideje najprije
treba da odredite postoji li trZiste za
VVas proizvod ili uslugu. Do sada ste
vjerovatno dosli do zakljucka da postoji
drustvena potreba za jednim socijalnim
preduzetem kao Sto je VasSe, ali u
realizaciju svoje zamisli mozete krenuti
jedino ukoliko je neko spreman da plati
za Vas proizvod ili uslugu. Nije dovoljno
samo da postoji drustvena potreba za
socijalnim preduzecem, potrebno je da
vi zaista imate svoje kupce i da budete
konkurentni.

preduzecem.

U ovoj fazi fokusirajte se na trziste, a ne na drustvenu potrebu za socijalnim

Imajuci u vidu da vam nedostaje dosta
informacija u vezi sa trzistem, kao i da su
Vasi resursi ograniceni, s obzirom da ste
na pocetku procesa pokretanja socijalnog
preduzea, ovo istrazivanje trzista i
konkurencije ¢e morati da bude brzo i
jeftino. Nemojte misliti da to predstavlja
problem za kvalitetno funkcionisanje
preduzeca, jer ovo je tek prvi korak u
istrazivanju VaSe ideje. Takode, trebate da
imati na umu da bi proces analize trzista
trebalo da se odvija u kontinuitetu tokom
Citavog poslovanja socijalnog preduzeca.

0

“Socijalni preduzetnik je pojedinac, grupa, mreZa, organizacija ili alijansa organizacija koja
trazi odrzivu promjenu visokog stepena putem ideja kroz koje razvija okvire, u koje viade,
neprofitni i poslovni sektor ne ulaZu znacajnije napore, da bi se dao odgovor na znacajne
drustvene probleme”



Kako biste lakse prikupili sve neophodne informacije o trzistu i konkurenciji, pratite
pitanja koja Vam pretstavljamo u sljedecem upitniku.

5 ) Kako Cete doci do svojih kupaca?

Zasto ¢e kupci kupovati bas kod Vas?

2

Koliko ima potencijalnih kupaca za Vias proizvod ili uslugu?

Koliko e oni biti spremni da plate za VVas proizvod ili uslugu?

Po kojoj cijeni cete prodavati proizvod ili uslugu?

Zasto kupci kupuju proizvode ili usluge od Vasih konkurenata?

Koje su to snage a koje su slabosti \Vasih konkurenata?

Sta je to $to moji konkurenti ne rade?

Dakle, pri analizi trziSta jako je bitno
da otkrijete pojedinosti o tome kako
se Vasi potencijalni kupci ponasaju pri
kupovini. Prikupite osnovne informacije
o karakteristikama potencijalnih kupaca
(starosna dob, pol, lokacija, profesija,
prihodi), kao i informacije o njihovim
stavovima i stilu Zivota kako biste lakse
odgovorili na gore postavljena pitanja.

Medutim, isto tako treba da identifikujete
svoju konkurenciju koja je mac sa dvije
oStrice. Zasto? \Vidite, konkurentno
trziste znadi da potraznja za odredenim
proizvodom ili uslugom postoji, ali da
biste uspjeli Vi onda morate ulozZiti veliki
napor i biti bolji i originalniji od svoje
konkurencije.

Sta moZete uraditi drugacije od svoje konkurencije; kako bi Vasa konkurencija

reagovala na to?

da li postoje ogranicenja u distribuciji Vasim kupcima; koliki je domet

distribucije Vasih konkurenata?

kakvi su Vasi buduci planovi; u kom smjeru idu Vasi konkurent?

0,

Direktni konkurent je osoba koja prodaje isti proizvod ili uslugu kao i Vi.
Indirektna konkurencija su svi drugi nacini na koje kupci mogu da potrose

Svoj novac.



Na kraju, savjetujemo vam da: prikupite
informacije iz  privrednih/poslovnih/
ekonomskih tasopisa, prikupite
informacija iz statistickih Izvestaja, iz
promotivnih materijala i cjenovnika
konkurenata. Istrazite Publikacije i druge

medije usmerene ka VaSem ciljanom
trzistu. Internet moze biti koristan
izvor informacija. Prikupite informacije
iz anketa i upitnika, razgovarajte sa
osobama koje imaju iskustva u istoj
djelatnosti.

5.2.

Plan prodaje ¢e Vam omoguciti bolju i uspjesSniju prodaju. Medutim, ono Sto je
podjednako vazno, a sto takode ovim planom Zelimo postici je lojalnost kupaca. Plan
prodaje ukljucuje ono Sto treba da se proda, u kojim kolicinama, kojim kupcima, po koju
cijenu i koji resursi su potrebni.

Uticajni partneri koji mogu da pomognu. Preduslov prodaje je imati pristup kupcima.
Stoga, pronadite nekog ko se vec obraca vasim potencijalnim kupcima i ukljucite ih.
Segmentirajte i ciljajte odredene potoSace. Morate da poznajete karakteristike potisaca

koji Ce najvjerovatnije kupiti vas proizvod i investirajte resurse da se povezete s
njima, umjesto da placate skup masovni marketing.

Osluskujte potrebe potencijalnih kupaca i zeljene ishode prije nego Sto predstavite
rjeSenje. Pustite kupca da Vam kaZe Sta mu je potrebno. Nacin na koji predstavljate
svoju ponudu uskladite sa zadovoljavanjem njihovih potreba.

Predstavite proizvod pozivajuci se na potrebe potrosaca, a ne svoje potrebe. Kupca
ne interesuje zasto Vi Zelite da poslujete s njima ili zasto bi Vama pomagali.

Prodajte prednosti proizvoda, a ne njegove osobine. Opisite te osobine kao ono Sto
moze da pomogne da se rijeSe problemi.

Jasno artikuliSite stvorenu vrijednost. Recite potrosacu kako je ta vrednost stvorena.

Nemojte biti defanzivni kada su u pitanju primjedbe. Pitajte kupce kaji uslovi bi
razrijesili njihove primjedbe.

Omogucite kupovinu. Osmislite sistem distribucije koji je zgodan i brz. Nacinite
transakciju lakom.

Pratite svoje rezultate: jednom kada se desila isporukaiili je u toku, pratite dalji tok
kako bi vidjeli dali je kupac zadovoljan kako bi naucili kako da eventualno dopunite
proizvod.

0,

Ne zaboravite da Vi kao socijalno preduzece ne postojite iskljucivo radi
profita vec drustvenog cilja u koji svoj profit treba da ulaZete!



Medutim, morate odrediti koji su sve to
resursi potrebni da biste vodili posao i
koju su sve moguci troskovi. Na primjer:
troSkovi osoblja, obuka zaposlenih,
marketing, oprema itd. Stoga, treba
jasno znati i kako ce se buduce socijalno

5.3.

preduzece finansirati. Ve¢ smo govorili
0 trziSnim i netrziSnim prohodima. A
za finansiranje socijalnog preduzeca
mozda je, za pocetak, najbolje rjesenje
kombinacija razlicitih izvora finansiranja.

Marketing strategija omogucava precizno definisanje puta koji treba da dovede Vase
socijalno preduzece do Zeljene trziSne pozicije. Za dosljednu i proaktivnu marketinsku
strategiju najvaznija je poslovna politika koja treba da bude fokusirana na klijente, i da
kroz raspolozive resurse ostvariti zadovoljenje njihovih Zelja, potreba i zahtjeva. Stoga
je odabir prave strategije nastupa na trzistu poCetak uspjesnog poslovanja preduzeca.

Marketing strategija podrazumijeva odredivanje kako cete promovisati svoje
preduzece, proizvod ili uslugu. Klju¢ni elementi marketinskog plana su:

da li cijena odraZava vrijednost koju kupci pridaju VaSem proizvodu ili

usluzi?

koje su materijalne i nematerijalne karakteristike \/aSeg proizvoda?

Sta je potrebno da Vas proizvod i usluga budu dostupni kada god i

gdje god to Zele kupci?

koja vrsta promocije najvise odgovara Vasim kupcima i Vasem
budZetu? Dalije to reklamiranje, direktni mailovi, PR, sajmouvi...

ima li Vas tim neophodne vjestine?

da li e Vam Vas drustveni cilj obezbijediti jedinstveno mjesto na

trzistu?
Dakle, marketing strategija
podrazumijeva nacin na koji cete

promovisatii reklamirati svoje preduzece,
proizvod ili uslugu. Medijska komunikacija
moze biti veoma skupa kada se placa
prostor u elektronskim i Stampanim
medijima, zato budite realni prilikom
procjene troskova promocije.

Savjetujemo Vam da koristite sve
popularnije drustvene mreze, i da

izradite sopstveni web sajt ukoliko ste
u mogucnosti. Ali, prije svega odlucite
Sta time zelite postici. Da li planirate da
omogucite ljudima da kupuju direktno
sa sajta ili samo Zelite da ih na taj nacin
upoznate sa svojim proizvodom? Takode,
idealno bi bilo kada bi makar jedna osoba
iz VaSeg tima bila zaduzena za marketing.
Medutim, sa marketingom treba sacekati
jerse sanjim ne potinje odmah u trenutku
lansiranja proizvodaili pokretanja biznisa.



Promovisanje vijesti “od usta do usta” je zapravo najbolji vid marketinga.

Istrazivanja su pokazala da zadovoljna musterija prenosi svoje zadovoljstvo
na tri osobe, a nezadovoljna na jedanaest osoba.

Dobri oglasi se prave po formuli

ttention !
nterest !
esire !

ction !

Radio
Casopisi
Televizija
Internet
Novine

Sablon za izradu marketinskog plana mozete naci na kraju ovog prirucnika, u Aneksu I

FAZA 4 - BIZNIS PLAN | POKRETANJE SOCIJALNOG

PREDUZECA

6.1.

Biznis plan predstavlja dokument kojim
se definiSe Vas biznis, ono Sto zelite da
radite i sadrzi nacine kako to postici.
Sadrzi sve ono sto je bitno za \/as posao -
strukturu Vaseg posla, opis proizvoda ili
usluga, potencijalne korisnike, potencijale
razvoja i finansije. Kako bi strucnjaci rekli,
biznis plan predstavlja ‘stavljanje na
papir' svega onoga Sto je bitno za Vas
cjelokupan poslovni poduhvat.

Biznis plan pomaze da se definise
strategija poslovanja, i ukoliko se pravilno
koristi, ovaj plan ¢e motivisati pokrenuti
i Vase zaposlene, kao i Vas. Strucnjaci
smatraju da je on samo pocetak
ostvarivanja poslovnog uspjeha i nacin
da se realni ciljevi ispune putem najboljih,
definisanih  strategija.  Definisanjem

biznis plana i nekoliko ciljeva, vlasnika
malog biznisa moZze bez problema pratiti
napredovanje svoje firme i poslovanja,
a takode i ispraviti greSke ukoliko neke
stvari podu naopako.

Pisanje biznis plana potrebno je i prilikom
podnoSenja  zahtjeva potencijalnom
kreditoru/investitoru koji ¢e putem
Vaseg biznis plana na najjednostavniji,

ngjefikasniji nacin saznati sve o
VVasem poslovanju, Vasim idejama,
mogucnostima  razvoja  biznisa i

kreditiranja/investiranja Vaseg biznisa.



Najprije prodite kroz sve predhodne pripremne faze
Imajte u vidu sve stejkholdere

Budite jasni i koncizni

Imajte rezervni plan

Pripremite dokaze koji potkrepljuju sve tvrdnje u biznis planu

Da obezbijedi osnovne smjernice

Da da kredibilitet u komunikaciji sa zainteresovanim stranama

Formu biznis plana moZete naci na kraju ovog prirucnika.

“Ono sto su poslovni preduzetnici za ekonomiju, to su socijalni preduzetnici za drustvene
promjene. Oni su pokretaci, kreativni pojedinci koji se ne zadovoljavaju trenutnim stanjem
i uvijek pokusavaju da iskoriste nove mogucnosti i nikada ne odustaju da preoblikuju svijet
na bolje”

“Socijalni preduzetnici su ljudi sa novim idejama za rjesavanje glavnih problema koji su
neumoljivi u pracenju sopstvene vizije, ljudi koji jednostavno ne prihvataju ‘ne’kao odgovor,
koji ne odustaju dok se njihova ideja ne rasiri onoliko koliko je to moguce”



6.2.

Budite sigurni da imate pravu osobu na
celu — Mnogo je lakSe podstadi pozitivnu
organizacionu kulturu ako su ljudi na celu
snazni lideri, sa adekvatnim trziSnim
iskustvom i poslovnim vjeStinama -
u kombinaciji sa pravim stavovima i
vrijednostima, sigurno Cete uspjeti da
ostvarite svoj drustveni cilj.

Izgradite dobar tim — Ni od koga se ne moze
ocekivati da ima sva potrebna znanja, te
se stoga potrudite da izgradite jak tim u
kome svako moze da se koncentriSe na
polje svoje stru¢nosti.

Izgradite tim sa raznovrsnim iskustvom:
u marketingu, poslovnom planiranju,
upravljanju finansijama, razvoju proizvoda,
ljudskim resursima i operativhom radu.
Izgradite tim sa zajednickim vrijednostima
i vizijom.

Izvjesno je da cete voditi preduzece sa
ogranicenim resursima, tako da je vazno
da budete snalazljivi u svom pristupu
rjeSavanju problema.

Posto se stvari neprestano menjaju, morate
da sprovodite redovna prilagodavanja i

provjere. Budite spremni da razmisljate u
hodu i mijenjate svoje planove u skladu sa
tim. Ovo e ponekad znaciti i da cete morati
da reagujete brzo u odredenoj situaciji koju
niste mogli da predvidite.

Radite na izgradnji povjerenja sa
svim ¢lanovima tima, a ne samo sa
menadzmentom. Vjerujte svojim
zaposlenima i medusobno podijelite
odgovornosti za svakodnevne zadatke.

Sto se tice trZista, ostanite fokusirani. Vazno
je da se koncentriSete na prodaju i svoje
kupce, koji e Vam vrlo brzo staviti do znanja
da li im dajete ono Sto im je potrebno.

Marketing nikada ne prestaje. Nemojte se
zavaravati da sad mozete, samo zato Sto
ste se potrudiliiuloZili sredstva u marketing
na pocetku procesa, da se opustite i uZivate
dok Cekate na Vam novac sam dode.
Moracete budno da pratite sve promene
i kretanja na trzistu, kako biste zadrzali ili
unaprijedili svoju poziciju.

Imajte strpljenja.Obicno je potrebno izmedu
2i4 godine da bijedno preduzece postiglo
samoodrzivost. To vazi i za socijalna
preduzeca.

0,

Na kraju, nikada ne zaboravite zasto ste poceli, zasto Zelite da osnujete
socijalno preduzece. Ono Sto ce vam davati snagu u teskim trenucija treba

da bude vjera u promjene, jer one zaista mogu da se ostvare.



OBRAZAC ZA MARKETING PLAN

Koji su glavni ciljevi koje Zelite da postignete svojim marketinskim planom (viSe
prodaje, vise kupaca, veci udio na trzistu)?

1.1.
Odgovorite na sljedeca pitanja:

Ko su vasi postojeci kupci?
Koje su njihove potrebe?
Sta ih motivi$e da kupe vas proizvod/koriste vase usluge?

MozZete li razvrstati svoje kupce u razlicite grupe ljudi s razli¢itim potrebama
ili motivacijama?

Da li postoje ljudi koji trenutno nisu kupci, ali bi mogli imati koristi od vaseg
proizvoda ili usluge?



1.2.
Odgovorite na sljedeca pitanja:

Ko su vasi konkurenti (NB: razmislite o svojim direktnim konkurenatima —
odnosno preduzecu koji nudi sli¢an proizvod ili uslugu, i svojim indirektnim
konkurentima - tj. preduzecima s potpuno drugacijom ponudom, ali koji
imaju istu ciljnu grupu) Koji su to razlozi zbog kojih bi Vasi kupci prije odabrali
proizvod ili uslugu konkurencije, a ne Vasu?

Mogucnosti u Vasem poslovanju i na trzistu?
2.1.
Odgovorite na sljedeca pitanja:

Koje su prednostiVVaseg proizvodaili usluga (npr - visok kvalitet, jedinstvenost,
isplativost, itd)?

Kakav je Vas proizvod ili usluga u odnosu na proizvod ili uslugu Vase
konkurencije?

2.2.
Odgovorite na sljedeca pitanja:

Koje su slabosti VVaSeg proizvoda ili usluge, da li ih ima?

Da li su se kupci ili klijenti ikada zalili na Vas prozvod ili uslugu?



2.3.
Odgovorite na sljedeca pitanja:

Koje su to mogucnosti ostale neiskoriséene?

Da li postoje neki trendovi na VVasem trziStu koje ni Vi ni Vasa konkurencija
niste iskoristili?

Da li postoje dodatne prednosti VVaseg proizvoda ili usluge koje biste mogli
dodatno da istaknete?

2.4,
Odgovorite na sljedece pitanje:

Sta Vas sprjetava da sprovedete svoj marketindki plan (novac, vrijeme,
sredstva, itd - interne i eksterne prepreke)?

Vasi poslovni ciljevi
Odgovorite na sljedeca pitanja:
Sto su Vasi poslovni ciljevi? Budite specifi¢ni i realisti¢ni.
Koji su Vasi rokovi za svaki od tih ciljeva?
Koje resurse imate na raspolaganju za dostizanje tih ciljeva?

Koji su to dodatni resursi potrebni za ispunjavanje navedenih ciljeva?



Vasa marketinska strategija i akcioni plan

4.1.
Odgovorite na sljedeca pitanja:

Ko su Viasi kupci? (postojeci i potencijalni)?

Koje informacije imate o njima (prebivaliste, starost, pol,prihod)
Koji vid trgovine preferiraju (odlaskom u market, online itd)?

Ko su najvjerniji kupci?

Ko bi mogli biti najvjerniji kupci?

Odgovorite na sljedece pitanje:

Koje proizvode ili usluge mozete ponuditi svakom od vasih grupa kupaca kako
bi ostvarili svoje ciljeve?

Odgovorite na sljedeca pitanja:

Koji ce aspekat VVaseg proizvoda ili usluge biti najpriviacniji svakoj grupi od
ciljanih potrosaca?

Da li je Vasim ciljnim grupama potreban dodatan podsticaj kako bi se odlucili
za \Vasu ponudu?



4.4,
Odgovorite na sljedeca pitanja:

Kako mozete doci do svake svoje ciljne grupe kupaca s privlaénim
informacijama o svom proizvodu ili usluzi (NB- razmislite o razli¢itim nacinima
dobijanja informacija - to e Vam pomoci da najbolje razumijete nacine na
koje mozete plasirati svoju ponudu za svaku grupu potrosaca)?

Hoce li to biti isplativo?

Koji ce biti najprofitabilniji marketing kanal?

4.5,

Sumirajte svoju strategiju uz pomoc tabele:

Gdje Sta Ciljni potrogati Ciljevi (UkoliTi:gS;c‘J‘stoji)
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ANEKS Il
FORMA BIZNIS PLANA




2. Osnovni podaci o preduzecu

Naziv preduzeca

Adresa

Ime

Kontakt osobe Broj telefona

E-mail

Pravni oblik organizovanja preduzeca
Datum registrovanja preduzeca
Osnovna djelatnost

Klju¢ne zainteresovane strane i kupci

Glavne tacke biznis plana

Osnovni podaci o organizaciji (ako je primjenljivo)

Naziv organizacije

Adresa (ukoliko se razlikuje od gore navedenog)

Kontakt osobe (ukoliko se razlikuje od gore navedenog)

Izvrsni menadzer

Pravni oblik organizovanja

Upravljacka struktura /odnos izmedu organizacije i preduzeca

Direktor/i (sa prilozenim biografijama)

Kratak opis organizacije




Opis poslovne ideje

Motiv za pokretanje i svrha

Trzi$ni i drustveni ciljevi

Misija, vizija, vrijednosti

Siri drustveni ciljevi

Prethodno iskustvo u djelatnosti

i kvalifikacije za zapocinjanje poslovanja

Ime, prezime, godiste Radno mjesto Datum stupanja na
stepen stru¢ne spreme u preduzecu radno mjesto

Biografije zaposlenih
u prilogu*

Ukupan broj zaposlenih:

Nacin obuke i edukacija zaposlenih




Smjernice i politika zaposljavanja
(uklju¢ujudi planiranje nasljedivanja klju¢nih pozicija)

Potrebna nova radna mjesta

Detaljan opis potrebnog novog radnog mjesta i
potrebne kvalifikacije kandidata za posao

u prilogu*

Eksterni odnosi

PriloZite u aneks dokaze o sljede¢em:
Advokat/advokatska kancelarija
Banka

Racunovoda

Revizor/monitoring agencija

Clanstvo u poslovnim udruzenjima i unijama
(kratak opis udruzenja/Vasa uloga u njemu)




3. Kratak opis proizvoda

Klju¢ne karakteristike proizvoda

Trenutni i bududi proizvodi za period do 3 godine
Opis proizvodnog procesa i oprema

Potrebne vjestine i stepen stru¢nosti zaposlenih
Odrzavanje vjestina i opreme tokom vremena
Upravljanje procesom rada preduzeca

Dugoro¢ni trzisni ciljevi za period do 3 godine

4. TrziSte i konkurencija

Karakteristike trzista
Analiza trzista
Segmentacija trzista




Definisati konkurenciju -

slabosti i prednosti

Kako cete se nadmetati sa konkurencijom -
prednosti Vaseg proizvoda/preduzeca

5. Drustvena svrha preduzeca

Ko su Vasi korisnici ?

Opisite potrebu za Vasim preduze¢em

Kako ce Vase preduzece odgovoriti na tu potrebu?

Koji je pravni oblik Vaseg socijalnog preduzeca?

Kratak opis strategije za dostizanje klju¢nih faktora uspjeha




6. Poslovno okruzenje

Kratak opis spoljnog okruzenja — ukljucujudi rezultate PEST analize

Kratak opis stanja u industrijskom sektoru u kome se namjerava
poslovati — dio SWOT analize

Kriti¢ni faktori uspjeha

Strategija poslovnog razvoja (nacin na koji ¢e klju¢ni faktori uspjeha
biti zadovoljeni)

7. Promet i odrzivost

Ocekivani prihod od prodaje - za period 3-5 godina
Netrzidni prihodi

Ocekivani profit

Koliko vremena ¢e Vam biti potrebno da dostignete
samoodrzivo profitabilno poslovanje?

Navedite razloge i objasnjenja za gore iznijete tvrdnje:
Zasto i kako Cete ostvariti ocekivani promet/nekomercijalni
prihod/odrZivost u periodu od 3-5 godina?




Strategija za nepredvidene situacije (rezervni plan za dostizanje odrZivosti)

8. Marketing i prodaja

Opis proizvoda

Lokacija i preduslovi

Strategija distribucije, prodaje i promocije
Strategija brendiranja

Politika odredivanja cijena

Ciljano trziste

Odnos sa kupcima i istrazivanje zadovoljstva kupaca
Budzet za marketing

ELEMENTI MARKETING MIKSA Klju¢ne odluke

Kvalitet komponenti i materijala,
PROIZVOD osobine, brend, pakovanje, veli¢ina
servis i garancija

Percepcija kvaliteta, navedena
GijENA cijena, koli¢ina, popusti, kreditni
uslovi i period plac¢anja

Posrednik, vrsta posrednika,
veli¢ina distributivnog kanala,
geografska pokrivenost, zalihe i
transport

DISTRIBUCIJA

Medijske alternative, poruka,
PROMOCUA budzet, uloga direktne prodaje,
promotivne cijene, medijski interes




SWOT analiza

Snaga Slabost

Prilike/moguénosti Prijetnje




Analiza dobavljaca

Ko su Vasi primarni dobavljaci?
Da li postoji moguc¢nost zamjene dobavljac¢a?
Koje su prednosti i uslovi saradnje sa navedenim dobavljac¢ima?

9. Detaljan opis procesa proizvodnje

Detalji u vezi sa procesom proizvodnje

Neophodni resursi — dostupnost i cijena

Vrsta, veli¢ina, lokacija poslovnih prostora

Trenutna i potrebna oprema i modeli kupovine/najma
Procesi pakovanja, skladistenja i dostave

Nacin proizvodnje

Standardi kvaliteta




10. Pravna pitanja

Zakonodavni okvir i registracija preduzeca
Osiguranje i drugi zakonski zahtjevi

Specifi¢na zakonska regulativa vezana za proizvod
(ako postoji)

11. Finansijska projekcija poslovanja

Troskovi
VARIJABILNI TROSKOVI Proizvod A Proizvod B Proizvod C
POSLOVANJA
valuta valuta valuta
1. Prodajna cijena proizvoda
2 VARIJABILNI TROSKOVI

(po jedinici proizvoda)

2.1. Troskovi proizvodnje

2.2. Troskovi distribucije i prodaje

2.3. Troskovi sirovina/materijala

2.4. Troskovi ambalaze

Troskovi energije

Varijabilni troskovi rada

2. Ostali varijabilni troskovi
proizvodnje

2.6.




UKUPNI VARIJABILNI TROSKOVI
PO JEDINICI PROIZVODA

PRODAJNA CIJENA - UKUPNI
4. VARIJABILNI TROSKOVI PO
JEDINICI PROIZVODA (1.-2.)

MESECNO PROIZVEDENIH VARIJABILNI TROSKOVI
KOMADA PO KOMADU

PROIZVOD UKUPNO

Proizvod A

Proizvod B

Proizvod C

UKUPNO

FIKSNI TROSKOVI Valuta Komentari
POSLOVANJA

Fiksne plate zaposlenih

Najam/renta

Struja

Amortizacija

Ostali fiksni troskovi

- usluge knjigovodstva

- telefon/internet

- odrzavanje/cis¢enje

-drugo

UKUPNI FIKSNI TROSKOVI

Prag rentabilnosti




BILANS USPJEHA ZA PRVIH 12 MJESECI POSLOVANJA

POSLOVNI Valuta POSLOVNI Valuta
PRIHODI TROSKOVI
Prihodi od 1. VARIJABILNI
prodaje TROSKOVI
2. FIKSNI
TROSKOVI
Ostali prihodi
UKUPNI UKUPNI
POSLOVNI POSLOVNI
PRIHODI TROSKOVI
OPERATIVNA DOBIT/GUBITAK

FINANSIJSKI PRIHODI

FINANSIJSKI RASHODI

finansijski prihodi

Prihodi Troskovi kamata
od kamata
Ostali Ostali

finansijski troskovi

FINANSIJSKA DOBIT/GUBITAK

DOBIT/GUBITAK PRIJE OPOREZIVANJA

POREZ NA DOBIT

DOBIT/GUBITAK ZA PERIOD OD 12 MJESECI



PLANIRANI NOVCANI TOKOVI

MJESECI

[ Il 1 \% \ Vi vik il IX X Xl Xl

UKUPNO

Gotovina

Prilivi od prodaje
proizvoda

Ostali prilivi
Odlivi po osnovu
varijabilnih
troskova

Odlivi po osnovu
fiksnih troskova
(bez amortizacije)

Nov¢ani tok iz
operativnih aktiv
aktivnosti

Nov¢ani tok iz
investicionih
aktivnosti

Finansijski prilivi

Kamate na zajam

Otplata zajma

Porez na dobit

UKUPNO stanje na
kraju perioda

Ocjena izvodivosti biznis plana

Upravljanje rizikom

Izlazna strategija za period do 3 godine







O Centru za razvoj nevladinih organizacija

Centar za razvoj nevladinih organizacija (CRNVO) je nevladina organizacija osnovana
u septembru 1999. godine. Kljucni ciljevi djelovanja CRNVO su: izgradnja kapaciteta
organizacija civilnog drustva (OCD), unaprijedenje pravnog i institucionalnog okvira
za djelovanje OCD, poboljsanje saradnje izmedju OCD, javne uprave i biznis sektora,
povecanje razumijevanja uloge i znacaja OCD u drustvu i osnazivanje uceséa gradana/
ki u razvoju demokratije, poStovanju ljudskih prava i uspostavljanju vladavine prava.

Aktivnosti na polju razvoja drustveno odgovornog poslovanja zapocete su 2005. godine
sprovodenjem pilot istrazivanja o stavovima preduzeca i NVO o druStveno odgovornom
poslovanju. Tokom 2007. godine, CRNVO je formirao ekspertsku radnu grupu koja je
radila na analizi stanja i definisanju preporuka za razvoj drustveno odgovornog poslovanja
u Crnoj Gori.

Posebnu vaznost za CRNVO djelovanje na polju drustveno odgovornog poslovanja
ima tim trenera/ica i konsultanata/kinja za drustveno odgovorno poslovanje, kojeg
Cine predstavnici/e bisnis sektora i OCD. Do sada je ovaj tim odrzao veliki broj treninga
na temu drustveno odgovornog poslovanja i njegovih razlicitih aspekata, izvjeStavanja
o drustveno odgovornom poslovanju i medusektorskim partnerstvima za preko 200
predstavnika/ca preduzeca i nevladinih organizacija iz svih djelova Crne Gore.

Takode, CRNVO je aktivno ucestvovao u kreiranju brojnih strateskih i drugih dokumenata
koje se bave i oblascu druStveno odgovornog poslovanja.
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“Socijalni preduzetnici nam pomazu da stvorimo miran, pravedan i odrZiv svijet”

Robert Alan Silverstein



Centar za razvoj nevladinih organizacija
CRNVO

Dalmatinska 78, 81 000 Podgorica
tel/fax +382 20219 121
crnvo(@crnvo.me

WWW.Crnvo.me

n www.facebook.com/crnvo

g www.twitter.com/crnvomne




