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PROJEKTNI ZADATAK, PRISTUP  
I CILJANI ISHODI

Ovu studiju poručili su British Council i Swedish Institute u cilju ustanovljavanja potrebe za programom 
podrške preduzetništvu mladih na Zapadnom Balkanu i dizajniranje mape puta ukoliko bude potrebna. 
Studija se nadovezuje na i proširuje proces Evropske unije (EU) dizajniran da podstakne uključivanje 
mladih putem godišnje konferencije o učešću mladih.  Tokom 2017. godine, ova incijativa istakla 
je potrebu da se podrži preduzetništvo mladih putem obuke, unapređene institucionalne podrške i 
pristupa finansiranju (GD za proširenje, 2017).

Cilj ove studije je da se identifikuju potrebe za obukom i razvojem i predloži adekvatan okvir za 
realizaciju kako bi se mladim preduzetnicima pomoglo da izgrade kvalitetne biznise.  Studija uzima 
u obzir lokalno okruženje za preduzetništvo i mala preduzeća. U studiji se naglašavaju sposobnost i 
izgradnja veza, prepoznajući da je region primio skromne iznose stranih direktnih investicija u proteklih 
deset godina, koje su uglavnom korišćene za unapređenje produktivnosti i izgradnju poslovnog 
kapitala. Ovi skromni nivoi investicija doveli su do značajnog smanjenja "pull" faktora lanca snabdevanja 
koji velike strane direktne sidrene investicije često mogu doneti preduzetnicima (Gereffi, 2014) i mikro 
malim i srednjim preduzećima (MMSP).

Postoje širi dokazi da "najbolji u klasi" lanci snabdevanja kojima se dobro upravlja mogu da podrže rast 
preduzetništva u firmama tako što obezbeđuju:

	 sigurne porudžbine kupaca (čime se povećava sigurnost, a to pomaže u prikupljanju eksternog 
finansiranja)

	 zajedništvo, podsticaj i mentorstvo,
	 podršku inovacijama,
	 implicitnu zaštitu u sporovima koji se tiču zaštite patenata i prava intelektualne svojine,
	 popunjavanje nedostataka u pogledu sposobnosti kroz uvođenje adekvatnih partnera, i
	 ohrabrenje za izgradnju otvorenih, zajedničkih kultura.

Ostala preduzetnička okruženja koja nisu uključena u lance snabdevanja ove vrste (kao što su neki od 
disruptora iz Silikonske doline) ponekad su ostvarivali korist od "pametnog" rizičnog kapitala umesto 
toga, što im je obezbedilo neke od navedenih karakteristika. Dokazi, međutim, ukazuju na to da pametni 
rizični kapital ima veoma ograničen domašaj ili uticaj na Zapadnom Balkanu. Program koji se razmatra u 
ovom izveštaju ima za cilj da objedini inicijative kojima se mogu premostiti navedeni nedostaci.

U ovom izveštaju, ekonomski rast i podizanje standarda života viđeni su očima individualnog 
preduzetnika, i to pre primenom pristupa odozdo nagore, nego odozgo nadole. Cilj nam je da 
ustanovimo praktične mehanizme i izgradimo preduzetničke kompetencije za upravljanje izazovima 
koji se pojavljuju u realnom svetu. U svemu tome, posebno je važan oblik procesa realizacije, koji treba 
da uzme u obzir specifične lokalne izazove na Zapadnom Balkanu, kao i da "isto rešenje ne odgovara 
svima". Stoga je dizajniran tako da bude prilagođen specifičnim potrebama širom regiona.

Konačna verzija izveštaja usmerena je na izgradnju ekonomski-održivih preduzetničkih poduhvata kroz 
program inicijativa za učenje kroz rad koji je konkretno razvijen za Zapadni Balkan.

Svrha je da se radi u partnerstvu sa resursima iz Velike Britanije u cilju ostvarivanja pozitivnog efekta 
multiplikacije međunarodnih iskustava na lokalne inicijative. Fokus na mlade preduzetnike nam 
omogućava da prepoznamo veoma posebne kvalitete koje mladi ljudi mogu doneti preduzetničkom 
procesu i time pomognemo da se ti kvaliteti podrže i iskoriste kroz mešavinu formalnog obrazovanja, 
učenja kroz rad i mentorstva u okviru kohezivnog programa realizacije (Lackéus, 2015).
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Kroz podršku unapređenom i fleksibilnom preduzetničkom obrazovanju, nadamo se da ćemo kreirati 
održive biznise koji stvaraju dodatnu vrednost i koji mogu da posluju na međunarodnom nivou i 
doprinesu ostvarivanju Ciljeva održivog razvoja SDG4 (Kvalitetno obrazovanje), SDG 8 (Pristojan rad 
i ekonomski rast) i SDG 9 (Industrijske inovacije i infrastruktura) Svetske banke (2017d). Ovi ciljevi su 
zauzvrat povezani sa Britanskim fondom za prosperitet (UK Prosperity Fund) (Britanska Vlada, 2017),  
koji je povezan sa Nacionalnom strategijom bezbednosti i Pregledom strateške odbrane i bezbednosti 
(National Security Strategy  and  Strategic  Defence and Security Review, UK Government, 2015) i 
Strategijom Ministarstva za međunarodni razvoj (Department for International Development Strategy 
(DFID, 2017) svrhe 3, 4, 5, 6 i 9.
Ovaj izveštaj oslanja se na tri izvora:

1. Anketu potencijalnih preduzetnika, u cilju ustanovljavanja i razumevanja njihovih potreba;
2. Pregled dostupnih statističkih podataka u pokušaju da se razume koja ekonomska okruženja 

podržavaju preduzetništvo; i
3. Učenje i iskustvo stečeni iz drugih projekata i akademske literature, da bi se izbeglo ponavljanje 

grešaka.

Rezultat je niz preporuka koje bi mogle da sačinjavaju akcioni plan sa povezanim paketima za 
realizaciju, koje su integrisane u i koje koriste lokalne institucionalne okvire gde god je to moguće, 
predlažu novu poslovnu infrastrukturu gde je to adekvatno, kao i mogućnosti za sklapanje partnerstava 
sa ekonomskim akterima i institucijama iz Velike Britanije.
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UKRATKO

Zapadni Balkan je region koji obiluje suprotnostima, koji se oporavlja od Balkanskih ratova iz 1990-tih i 
teži boljoj budućnosti. Neke karakteristike su zajedničke za ceo region, kao što je značaj koji se pridaje 
porodici i prijateljima. Međutim, svaka država je različita i ima sopstvene težnje i nadanja. 605 ispitanika 
koji su učestvovali u ovoj studiji izjavili su da ove težnje oslikavaju želju za izgradnjom bolje budućnosti 
za njih same i za njihove porodice, da žele da ponovo izgrade svoje nacije i da sarađuju sa drugima 
preko granica. Na primer, jedan od fokusa naše studije slučaja bila je preduzetnica iz BJR Makedonije 
koja je želela da pomogne u pokretanju međunarodnog biznisa kroz rad sa zanatlijama koji žive u 
seoskim sredinama iz BJR Makedonije i sa Kosova.

Većina naših preduzetnika sebe vidi kao samozaposlene pre nego kao preduzetnike ili poslovne ljude. 
Sama reč "preduzetnik" još uvek nosi neke nesrećne konotacije na dobrostojeće i dobro povezane 
pojedince, koji ostvaruju profit od svog položaja ili su možda povezani sa manje legalnim delovima sive 
ekonomije1. Podrška i podizanje nivoa preduzetništva zahteva bolje razumevanje koncepta, delom kroz 
nastavu u školama i višim školama, i delom kroz dobro pozicionirane medijske članke koji se odnose na 
uspešne studije slučaja i potencijalno, programe dodele nagrada.

Preduzetnici u našem uzorku imaju od 25 do 45 godina, i koriste svoje veštine i znanje da poboljšaju 
svoj život i obezbede svoje porodice.  Uzori za nekolicinu njih su Bil Gejts, Stiv Džobs ili Lari Pejdž. 
Većina želi da pokrene biznis u oblasti maloprodaje, popravke automobila, i ličnih usluga (npr. frizerske 
usluge) ili, ukoliko su za to kvalifikovani, profesionalnih usluga. Bilo je tu nekoliko IT startapova, naročito 
u BJR Makedoniji i Srbiji, ali to je više bio izuzetak nego pravilo, i po samoj svojoj prirodi mogli su da 
ostvare korist od posvećene i ciljane inicijative.

Ovi preduzetnici možda imaju velike snove, ali im je glavna preokupacija da na svoj sto donesu hleb. 
Preovladavajuća tema u studijama slučajeva bila je želja za bezbednošću i umerenim rizikom. Da bi 
uspeli, preduzetnici moraju biti sposobni da procene i preuzmu rizike, međutim, njihove težnje su 
često ograničenije.  Stoga je važno izgraditi samopouzdanje, zajedništvo i kompetencije da bi se 
preduzetnicima omogućilo da razviju svoj kapacitet za preuzimanje rizika kako bi iskoristili prilike, a 
većina je izrazila želju za tim.

Druge zemlje koje su bliže glavnim centrima ekonomske aktivnosti Evropske unije (npr. Poljska) 
ostvarile su veću korist od višeg nivoa stranih direktnih investicija nego što je to slučaj sa Zapadnim 
Balkanom, posebno kada je reč o investicijama koje su povezane sa lancem snabdevanja. Investicija 
Fiata u bivšu fabriku Yuga u Srbiji značajna je zbog svoje jedinstvenosti i važnosti.  Složene investicije u 
lanac snabdevanja izgrađuju sopstvene lance snabdevanja, pomažu u transferu tehnologije, povećavaju 
inovacije, pomažu u primeni panevropskih regulatornih i standarda kvaliteta i preduzetnicima 
obezbeđuju posao i veze koje im pomažu u prikupljanju finansijskih sredstava. Zapadni Balkan, 
delom usled svoje lokacije i delom zbog Balkanskih ratova, propustio je priliku koja je stvorena 
reorganizacijom evropskih lanaca snabdevanja (naročito u automobilskoj industriji) nakon raspada 
Sovjetskog saveza. Ono što znamo je da je, kada je reč o produbljivanju tokova lanaca snabdevanja

iz EU (slično onima u Nemačkoj i Poljskoj), tek skroman deo uspeo da stigne do Srbije (u pogledu 
vrednosti i kao procenat BDP-a).  Takođe znamo da je Rusija prvenstveno investirala u energetska 
postrojenja. To nam ostavlja Kinu.
Kina je izjavila da je Srbija strateška "putna tačka" u okviru njihove globalne inicijative "Jedan pojas, 
jedan put", za koju se očekuje da će vremenom rasti.  Izazov je osigurati da postoji "efekat mreže" 
kako se gradi nova infrastruktura; i da Srbija naročito, ali i ostatak regiona generalno, ne postane brzi 
tranzitni koridor da bi kineska roba stigla na severnoevropska tržišta. Zajedno ovi različiti interesi i širok 

1 Siva ekonomija se definiše kao sve legalne tržišne proizvodne aktivnosti koje se namerno skrivaju od javnih vlasti zbog izbegavanja poreza na 
dohodak, dodatnu vrednost i drugih, ili doprinosa sa socijalno i zdravstveno osiguranje; određenih pravno regulisanih standarda tržišta rada (npe. 
minimalna zarada, maksimalni broj radnih sati i /ili standardi bezbednosti); i naročito administrativnih procedura poput popunjavanja statističkih 
upitnika ili administrativnih formulara (Schneider, 2010)



12 Ukratko

dijapazon istorijskih veza stavljaju Zapadni Balkan u zanimljiv, ali i nekako izazovan položaj, u kome će 
morati da balansira konkurentske interese tri velika bloka moći i istovremeno da ih koristi kao podsticaj 
ekonomskom razvoju.
Znamo da su nivoi lokalnih BDP po glavi stanovnika značajno niži nego u državama bivšeg Istočnog 
bloka, i dela onih u Zapadnoj Evropi. Prilike za akumulaciju kapitala su stoga ograničene, a ključ leži 
u dostupnosti "seed" (semenog, početnog) kapitala i finansiranja u ranoj fazi razvoja preduzeća. 
Kreditori se suočavaju sa regulatornim zahtevima u pogledu kapitala koji kažnjavaju kreditiranje malih 
preduzeća (u poređenju sa, na primer, stambenim hipotekarnim kreditima) i u skladu sa tim i određuju 
cene kredita za mala preduzeća. Preovlađujuća većina vlasnika malih preduzeća smatra da su ovakvi 
krediti preskupi, i teže da se oslanjaju na porodicu i prijatelje za finansiranje. Postoje dokazi da ovo 
ograničenje škodi kompanijama i ograničava rast.
Čak i ako je moguće dobiti kredit, često je potrebno da se obezbede sredstva u istom iznosu ili veća 
obezbeđivanjem kolaterala. Banke nemaju  iskustva sa kreditiranjem startapova i preduzeća u ranim 
fazama razvoja. Automatizacija i regulatorne promene na globalnom nivou podrazumevaju da se malim 
preduzećima u okviru banke češće bave zaspoleni zaduženi za rad sa stanovništvom, pre nego oni 
zaduženi za korporativne klijente. U većini slučajeva, to ograničava odluke o odobravanju kredita koje 
se zasnivaju na kreditnom rejtingu i udaljenim službenicima koji rade na odobravanju kredita. Dani kada 
su u lokalnim bankama postojali menadžeri koji su dobro poznavali lokalne biznise i koji su bili zaduženi 
za odobravanje kredita startapovima, davno su prošli. Prisutan je jaz između odluke o odobrenju kredita 
i znanja o razvoju lokalne privrede, a sredstvo obezbeđenja se često vidi kao rešenje u tom smislu.
Suočavajući se sa ovim izazovima, oni koji žele da postanu preduzetnici potražili su pomoć.  Njima je 
potrebna podrška u povezivanju sa tržištima i kupcima, unapređivanje menadžerskih veština, izgradnja 
neophodnih tehničkih kompetencija za snalaženje u regulatornom okruženju, i na kraju, za dobijanje 
finansijskih sredstava. Takođe im je potrebno da ova podrška bude realizovana na fleksibilan način, kroz 
kombinaciju formalne obuke, mentorstva i izgradnje kolaborativnih mreža. Svi ovi faktori su međusobno 
povezani u stvaranju prilike za uspostavljanje integrisanog niza komplementarnih inicijativa koje bi 
mogle da se bave rešavanjem svakog od ovih pitanja, ali takođe i da dodaju nešto povrh toga, u vidu 
preduzetničkog okruženja. Na ovaj način bi se podržali startapovi, ubrzao rast i pomoglo povezivanje 
preduzetnika sa tržištima. Programska podrška bi takođe dovela do saosećajnijih stavova kreditnih 
službenika.
U ovom izveštaju objedinjena su iskustva 605 potencijalnih preduzetnika, četiri detaljne studije slučaja, 
iskustva startap kompanija i preduzeća u fazi rasta i znanje iz širokog spektra akademskih i javnih 
resursa.  Pridružujemo se 605 potencijalnih preduzetnika u zahvalnici British Council-u i Swedish 
Institute što su omogućili da se njihovi glasovi čuju. Nadamo se da će ovaj izveštaj biti inspiracija za 
formulisanje i realizaciju nekih jednostavnih inicijativa koje postojeće institucije mogu da integrišu i 
realizuju kako bi podržale obećavajuće preduzetnike u regionu.
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SAŽETAK ZAPAŽANJA

Br. Zapažanje

1

Mladima mlađim od 25 godina nedostaju preduzetničke percepcije i težnje

Jedan od naših ispitanika opisao je preduzetništvo kao "zverku" koja poseduje novac, poslovne 
veze, politički uticaj i veze sa sivom ekonomijom. Rizično je, zahteva kapital i može se završiti 
neuspehom. Dosta ljudi smatra da bezbednije opcije mogu biti atraktivnije, iako potencijalno 
donose mnogo manju finansijsku dobit.

2

Obrazovni nivo potencijalnih preduzetnika se razlikuje od zemlje do zemlje

Razlike u obrazovnom nivou potencijalnih preduzetnika širom regiona mogu biti refleksija 
poznatog "odliva mozgova" (Zeneli, 2017) gde svršeni diplomici napuštaju određene zemlje, ali 
isto tako i angažovanja IT stručnjaka koji pružaju podugovorene usluge firmama sa sedištem u 
EU po nižim cenama.

3

Prisutan je veliki broj nedobrovoljnih preduzetnika

Ne pokušavaju svi preduzetnici da izgrade "Google". Dokazi ukazuju na činjenicu da dve trećine 
jednostavno želi da zaradi stabilne prihode za život. Ovi preduzetnici se fokusiraju na sektore 
koji ne postavljaju velike prepreke za ulazak i izlazak. Iz ovoga proističu tri pitanja:

1. Kako možemo pomoći potencijalnim preduzetnicima da unaprede svoje izglede za izgradnju 
dugoročno stabilnog poslovanja?

2. U kojoj meri razumemo potrebe ovih preduzetnika?

3. Možemo li da pomognemo nekim od ovih preduzetnika da se približe iskorišćavanju prilika?

4

Ambicija je važna, ali preduzetnici sa Zapadnog Balkana osećaju ograničenje

Ambicija je jedan od ključnih sastojaka ostvarivanja rasta. Međutim, ono što je prisutno je 
nedostatak uverenja da preduzetnik sa Zapadnog Balkana može da globalizuje svoj proizvod i 
postigne uspeh na globalnom nivou.

5
Mere podrške moraju se prilagoditi lokalnim ekosistemima

Svaki biznis je različit, i ne postoji "jedno rešenje koje odgovara svima". Mere podrške treba da 
budu prilagođene svakom lokalnom ekosistemu.

6

"Najpopularniji sektori" su slični u svim državama

Najpopularniji sektori- maloprodaja, automehaničarske radnje, lične usluge i poljoprivreda- 
slični su u svim zemljama širom Zapadnog Balkana. Osim ovih sektora, postoji i čitav dijapazon 
manje popularnih sektora.

7
Bitno je koliko godina imate. Težnje se menjaju s godinama i obrazovanjem

Nisu svi potencijalni preduzetnici isti. Starost i obrazovanje su važni i pokreću različite težnje i 
apetit za preuzimanje rizika. Oba ova faktora treba uzeti u obzir u ciljanju inicijativa.

8

Preduzetnici koje pokreću prilike uglavnom nisu iz IT sfere

Postoji shvatanje da je preduzetništvo koje se bazira na prilikama fokusirano na 
visokotehnološka, internet i web tržišta. Ovo u većem broju slučajeva nije primenjivo na 
Zapadnom Balkanu, iako BJR Makedonija ima najviše aspiracija u ovom pogledu.

9

Većina ispitanika želi da budu samozaposleni, a ne preduzetnici

Ono što je jako uočljivo je želja da se bude samozaposlen, pre nego da se vodi neki biznis ili da 
se bude preduzetnik. Ovo može biti refleksija nedostatka samopouzdanja ili ambicije, ili možda 
stavova koje su ispitanici imali prema preduzetnicima i poslovnim ljudima. To znači da bilo koji 
program posvećen preduzetništvu mora uzeti u obzir i one koji teže samozaposlenju.

10

Stope realizovanog preduzetništva se razlikuju od zemlje do zemlje

Postoje slične težnje u pogledu sektora, ali realizovano preduzetništvo, mereno osnivanjem 
društava sa ograničenom odgovornošću, razlikuje se od zemlje do zemlje. Razlog tome možda 
delom leži u izboru između samozapošljavanja i osnivanja kompanija, iako za ovu tvrdnju ne 
postoji dovoljno dokaza.



14 Sažetak zapažanja

Br. Zapažanje

11

Postoji jasan niz potreba za podrškom

Glavne potrebe vezane su za:
1. Pronalaženje i proširivanje baze potencijalnih kupaca i ciljanje tržišta koja će to podržati;
2. Razvoj menadžerskih i poslovnih veština;
3. Razumevanje tehničkih oblasti poput regulative;
4. Unapređenje veština; i
5. Dobijanje finansiranja

12
Pronalaženje veze sa tržištima je prioritet za preduzetnike

Pronalaženje kupaca je prioritet, i traži se pomoć u izgradnji veza sa kupcima i mrežama.

13
Preduzetnici žele podršku u razvoju svojih menadžerskih veština

Ispitanici imaju utisak da je potrebno da unaprede svoje menadžerske veštine. Ovo može biti 
prilika da se pomogne da se težnje ka samozapošljavanju transformišu u vođenje preduzeća.

14
Male firme se osećaju finansijski ograničenim

Mala preduzeća se osećaju odsečenim od finansiranja, uglavnom zbog percepcije visokih 
kamatnih stopa, složenih procesa podnošenja kreditnih zahteva i zahteva po pitanju kolaterala.

15

Postoji jaz u obezbeđivanju finansiranja između "seed" faze i faze ranog razvoja

Opšte je prepoznato da su mlade kompanije finansijski ograničene, ali takođe mogu ponuditi i 
najbrži rast. Neke mere su ustanovljene da olakšaju tok sredstava, poput garantnog okvira EU, 
COSME, ali je to premalo u odnosu na potrebu.

16
Porodica i prijatelji su od posebne važnosti

Porodica i prijatelji predstavljaju ključnu mrežu podrške, naročito u pitanjima koja su manje 
tehničke prirode.  Često su i izvor "seed" i finansiranja u ranoj fazi razvoja.
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NAŠI NALAZI

Sažetak

British Council je angažovao Univerzitet iz Hertfordšira za rad na studiji uz sledeće obrazloženje:

Swedish Institute i British Council (u daljem tekstu zajednički nazvani: "Klijenti") trenutno 
pripremaju programe koji će biti usmereni na mlade lidere u različitim oblastima poput 
odgovornog poslovanja i preduzetništva.  Programi su osmišljeni tako da jačaju kapacitet 
učesnika putem razmene koncepata, praktičnih alata i veština...Programi će takođe biti 
usmereni na jačanje konkurentnosti malih i srednjih preduzeća na Zapadnom Balkanu...
Fokus...je da se izradi studija koja će pomoći Swedish Institute i British Council-u u dizajniranju 
i planiranju programa za liderstvo na Zapadnom Balkanu. ... Prisutna je potreba za boljim 
razumevanjem konteksta i izazova koji ometaju razvoj malih i srednjih preduzeća.

Komponente studije

Ova studija kombinuje tri stanovišta kako bi se sagledao postojeći kontekst i identifikovale neke od 
ključnih tema, kao i predložili načini na koje bi se tikm temama moglo baviti na Zapadnom Balkanu. Tri 
stanovišta u izveštaju su:

Ekonomski i politički kontekst
Prvo, razmatramo opšti politički i ekonomski kontekst na Zapadnom Balkanu.  Ova oblast je daleko od 
glavnih ekonomskih centara Evrope (takozvani Zlatni trougao između Rajne, Pariza i Londona, i španskih 
i severnoitalijanskih "hot spotova"). Region je zbog Balkanskih ratova zakasnio da se pridruži integraciji 
Centralne i Istočne Evrope nakon 1990. godine (Gapinski  et  al.,  1989).  Ova dva faktora dovela su 
do toga da je u regionu bilo manje stranih direktnih investicija (Dunford et al., 2013; Eichengreen 
and Gupta, 2016; Kurtovic, 2014). Postoji opšta saglasnost (poznata kao Vašingtonski konsenzus) da 
ekonomska regeneracija nastaje iz (i) privatizacije, smanjenja državnog sektora i liberalizacije propisa, 
(ii) unapređenja uprave i smanjenja sive ekonomije, (iii) makro-ekonomske stabilizacije kroz smanjenje 
deficita javnog sektora, (iv) revitalizacije stranih direktnih investicija, ponovnog opremanja privatnog 
sektora alatima i veštinama koji bi ih učinili konkurentnim na globalnom nivou (i gde je to adekvatno, 
njegovo uključivanje u globalne lance snabdevanja), i (v) relativno slobodne trgovine kroz članstvo 
u Svetskoj trgovinskoj organizaciji i potencijalno jedinstvenom tržištu Evropske unije (Lin, 2015; 
Williamson, 2005).

Programi prilagođavanja koje sponzoriše Evropska unija kao pomoć državama kandidatima u 
pristupanju Evropskoj uniji imaju za cilj da iskombinuju ekonomske reforme koje su ogledalo 
Vašingtonskog konsenzusa i regulatorno usaglašavanje sa Evropskom unijom, kroz usvajanje pravnih 
tekovina Evropske unije (aquis communitaire). Strukturno prilagođavanje za ulazak u Evropsku uniju je 
mnogo lakše za
 
državu kandidata za pristupanje ako velike evropske kompanije ustanove nove poslovne poduhvate ili 
revitalizuju one zastarele koji postoje u regionu. To zahteva prilagođavanje, modernizaciju i integrisanje 
operacija i njihovo povezivanje sa širom kompanijom.  Proces integracije osigurava da će komponente 
lanca snabdevanja biti u skladu sa evropskim standardima i praksama, i da su radne prakse, postrojenja 
i mehanizacija modernizovani kao bi zadovoljili aktuelnu konkurentnu praksu. On takođe omogućava 
prohodnost za prodaju proizvoda. Ove operacije deluju kao regenerativna mesta, izgrađuju sopstvene 
lance snabdevanja i podržavaju mala preduzeća i preduzetnike koji za njih rade.

Investicija Fiata u srpsku fabriku za proizvodnju automobila Yugo je odličan primer ovoga o čemu 
govorimo. Međutim, nijedna od vodećih nemačkih kompanija iz automobilske industrije nije se preselila 
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u ovaj region. Uporedite ovo sa uticajem ovih kompanija u Poljskoj ili ranijom investicijom Volkswagena 
u Seat. Glavni igrači u lancu snabdevanja deluju kao pokretači inovacija i rasta, ne samo za same sebe, 
već takođe i za sve koji ih okružuju. Ovo je delom zbog njihove ekonomske moći, delom zbog njihove 
moći da nametnu standarde i unapređenja proizvoda i delom zbog njihove sposobnosti da neguju i 
podrže inovacione klastere malih preduzeća.

Sve ovo uveliko nedostaje na Zapadnom Balkanu, kao posledica istorijske nesreće, geografske lokacije 
i trenutka u vremenu. Kada je lanac snabdevanja uspostavljen (npr. u Poljskoj), samo veliki ekonomski 
događaj može da dovede do njegovog iseljenja. Neki komentatori se nadaju bi kineska inicijativa 
"Jedan pojas, jedan put" mogla da podrži transformaciju u evropskim tokovima od severa ka jugu, ali 
još uvek nije jasno da li će do toga i doći.

Stoga, bilo koja nova inicijativa mora da krene od trenutne pozicije, sa relativnom malim obimom 
stranih direktnih investicija od strane ključnih kompanija u lancu snabdevanja.  Moramo se zapitati šta 
se gubi odsustvom ovih kompanija i kako se ovaj jaz može premostiti.

Apetit za preduzetništvo na Zapadnom Balkanu
Drugo stanovište u ovom izveštaju posmatra stvari iz druge perspektive. Putem ankete i intervjua, 
istražili smo stanovišta 605 napupelih preduzetnika koji zapravo prljaju ruke, da bismo bolje razumeli i 
njih i njihove potrebe.

Prvo otkriće je da iako je Zapadni Balkan sastavljen od različitih nacija, potencijalni preduzetnici imaju 
odeređenih sličnosti. One se mogu podeliti u dve grupe:

•	 Preduzetnici koje pokreću prilike: većina pripadnika ove grupe bi se osećala kao kod 
kuće u TechCity-ju u Londonu, ili Silikonskoj dolini u Kaliforniji, dok ostali dele karakteristike 
netehnološki transformacionih preduzetnika kao što su porodica Rajman koja je izgradila 
deo Toronta i onda prešla na izgradnju Canary Warf-a u Londonu. Ovi preduzetnici se 
definišu prema njihovoj sposobnosti da uvide jaz na tržištu koji teže da popune. U ovom 
izveštaju predstavljene su tri studije slučaja ovakvih preduzetnika, od kojih nijedan nije 
iz visokotehnološkog sektora, ali svi oslikavaju preduzetničku težnju da popune osnovni 
komercijalni jaz. 

•	 Nedobrovoljni preduzetnici: pripadnici ove grupe žele da započnu biznis ili uđu u 
samozapošljavanje da bi sebi obezbedili finsnsijsku sigurnost i prehranili porodicu.

Između ove dve grupe postoji čitav niz razlika.  Nedobrovoljni preduzetnici su često stariji, možda 
nezaposleni, i nižeg stepena obrazovanja.  Dosta mladih i kvalifikovanijih ljudi takođe mogu biti 
podvedeni pod ovu grupu, ali drugi imaju drugačiije viđenje. To su preduzetnici koji "traže prilike", koji 
su obično u srednjim ili poznijim dvadesetim do sredine tridesetih, dobro obrazovani, kosmopolitski 
nastrojeni, gaje strast prema svojoj zemlji (što je razlog zašto nikada nisu emigrilali) i odlučni su da 
urade nešto drugačije.

Grafikon 1 prikazuje starosnu strukturu potencijalnih preduzetnika koji su učestvovali u našoj anketi. 
Manje je onih ispod 25 godina od starijih grupa. Naše kvalitativno istraživanje sugeriše da je ovo 
ogledalo (i) loše reputacije preduzetništva, uključujući i unutar porodice, (ii) želje za bezbednijim, manje 
riskantnim poslovima, i (iii) nedostatka "seed" (semenog) kapitala za započinjanje biznisa. 
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Grafikon 1. Starosna struktura
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Zapažanje 1: Mladima mlađim od 25 godina nedostaju preduzetničke percepcije i težnje
Jedan od naših ispitanika opisao je preduzetništvo kao "zverku" koja poseduje novac, poslovne 
veze, politički uticaj i veze sa sivom ekonomijom. Rizično je, zahteva kapital i može se završiti 
neuspehom. Dosta ljudi smatra da bezbednije opcije mogu biti atraktivnije, iako potencijalno 
donose mnogo manju finansijsku dobit.

Prisutne su značajne razlike između zemalja u stepenu obrazovanja potencijalnih preduzetnika.   Uzorak 
od 605 preduzetnika- 100 po državi sa 105 iz BJR Makedonije- je mali u poređenju sa ukupnom 
populacijom. Kao i u svakoj studiji, u izgradnji uzorka uvek postoje određeni rizici. Uzorak je izgrađen 
na osnovu prethodnih telefonskih anketa u kojima su ispitanici iskazali interesovanje za preduzetništvo, 
i dodatno su konsultovani privredni registar i preporuke ostalih ispitanika. Kandidati su potom dodatno 
provereni, tako da svi potencijalni preduzetnici imaju manje od 45 godina, kako bi se uklopili u zadate 
parametre.  Četiri pojedinačna preduzetnika su izabrana za učešće u daljim detaljnijim diskusijama. Oni 
čine osnov za studije slučajeva u ovom izveštaju.

Grafikon 2 prikazuje da obrazovni nivo potencijalnih preduzetnika raste kako idemo na jug. Rezultati 
uzorka za Kosovo nisu obuhvatili nikoga kome je najviši stepen obrazovanja srednja škola, tako da 
brojke o Kosovu treba pažljivo tumačiti.

Grafikon 2 Obrazovni profil potencijalnih preduzetnika na Zapadnom Balkanu
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Zapažanje 2: Obrazovni stepen potencijalnih preduzetnika razlikuje se od zemlje do zemlje
Razlike u obrazovnom nivou potencijalnih preduzetnika širom regiona mogu biti refleksija 
poznatog "odliva mozgova" (Zeneli, 2017) gde svršeni diplomici napuštaju određene zemlje, ali 
isto tako i angažovanja IT stručnjaka koji pružaju podugovorene usluge firmama sa sedištem u EU 
po nižim cenama.

U Tabeli 1 prikazana je rang lista sektora u kojima preduzetnici žele da započnu svoj biznis.  Vodeći 
sektori predstavljaju 95% odgovora2. 

Tabela 1. Preference u pogledu sektora
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1 IV
Trgovina na veliko i malo, 

popravka motornih
27% 27% 17% 34% 33% 22% 29% 26%

2 IV Ostale uslužne delatnosti 15% 41% 20% 20% 18% 3% 9% 18%

3 IV
Poljoprivreda, šumarstvo i 

ribarstvo
14% 55% 6% 20% 30% 9% 5% 12%

4 O
Profesionalne, naučne i 

tehničke
12% 67% 23% 6% 13% 12% 6% 13%

5 O Proizvodnja 9% 76% 7% 6% 1% 24% 3% 10%

6 IV Smeštaj i hrana 8% 83% 6% 4% 4% 4% 25% 4%

7 O Informacije i komunikacije 3% 87% 5% 2% 0% 11% 0% 1%

8 IV Obrazovanje 3% 90% 4% 5% 0% 9% 1% 1%

9 IV
Administrativne i pomoćne

aktivnosti
3% 93% 2% 1% 1% 2% 7% 4%

10 IV Transport i skladištenje 2% 95% 4% 2% 0% 0% 6% 2%

11 IV Građevina 2% 97% 2% 0% 0% 1% 2% 8%

Izvor: Anketa autora

2 Ovi sektori prate Standardnu klasifikaciju industrijskih delatnosti (SIC 2008) i kategorisani su tako da prikažu vrstu preduzetnika koga taj sektor 
privlači. O predstavlja sektor u kome dominiraju preduzetnici koji su traže prilike; a IV sektore u kojima dominiraju nedobrovoljni preduzetnici.
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Standardna klasifikacija industrijskih delatnosti prikazana je u Tabeli 2.

Tabela 2. Klasifikacija tipova preduzetnika
Klasifikacija industrijskih delatnosti (SIC 

Code Industry Classification 2008) Rev 4.0 Preduzetnička klasifikacija SIC Komentari

Poljoprivreda, šumarstvo i ribarstvo
IV

Nedobrovoljni
A

Rudarstvo i kamenolomi
O

Fokusirani na prilike
B Potrebno veliko ulaganje kapitala

Proizvodnja
O

Fokusirani na prilike
C Potrebno veliko ulaganje kapitala

Energetika i HVAC
O

Fokusirani na prilike
D Potrebno ulaganje kapitala

Voda i otpad
O

Fokusirani na prilike
E Potrebno veliko ulaganje kapitala

Građevina
IV

Nedobrovoljni
F

Trgovina na malo i veliko, popravka automobila 
i motocikala 

IV
Nedobrovoljni

G

Transport i skladištenje
IV

Nedobrovoljni
H

Usluge smeštaja i ishrane
IV

Nedobrovoljni
I

Informacije i komunikacije
O

Fokusirani na prilike
J

Finansijske usluge i osiguranje
O

Fokusirani na prilike
K

Nepokretnosti
O

Fokusirani na prilike
L

Profesionalne, naučne i tehničke
O

Fokusirani na prilike
M

Administrativne i pomoćne usluge
IV

Nedobrovoljni
N

Iznajmljivanje uatomobila do čišćenja 
kancelarija

Državna uprava Javni sektor O Nepreduzetnički

Obrazovanje
IV

Nedobrovoljni
P

Privatni nastavnici u klubovima  i 
formalnom obrazovanju

Zdravlje i socijalni rad i zaštita
IV

Nedobrovoljni
Q Negovatelji i zdravstveni centri i bolnice

Umetnost, zabava i rekreacija
O

Fokusirani na prilike
R

Individualni umetnici do otvaranja mesta 
za zabavu

Ostale uslužne delatnosti
IV

Nedobrovoljni
S

Lične usluge (npr. frizer, popravka 
računara)

Domaćinstva kao poslodavci Rad u kući V Ovde ništa ne bi trebalo da stoji

Organizacije i tela van teritorije Javni sektor i NVO U Ovde ništa ne bi trebalo da stoji

Izvor: Preuzeto od Odeljenja UN za statistiku (2008)

Ukupno gledano, čini se da je 24% preduzetnika traži prilike, dok preostalih 76% čine nedobrovoljni 
preduzetnici. Najtraženija tri sektora su maloprodaja, automehaničarske radnje, ostale usluge- na 
primer, frizerske usluge i popravka računara – i poljoprivredne delatnosti. Sve ove delatnosti nude male 
barijere za ulazak na tržište za relativno niskokvalifikovane preduzetnike sa malim "seed" kapitalom za 
pokretanje biznisa pomoću kog mogu da zarade za život (Gkypali and Roper, 2017).
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Zapažanje 3: Prisutan je veliki broj nedobrovoljnih preduzetnika
Ne pokušavaju svi preduzetnici da izgrade "Google". Dokazi ukazuju na činjenicu da dve trećine 
jednostavno želi da zaradi stabilne prihode za život. Ovi preduzetnici se fokusiraju na sektore koji 
ne postavljaju velike prepreke za ulazak i izlazak. Iz ovoga proističu tri pitanja:

1. Kako možemo pomoći potencijalnim preduzetnicima da unaprede svoje izglede za izgradnju 
dugoročno stabilnog poslovanja?
2. U kojoj meri razumemo potrebe ovih preduzetnika?
3. Možemo li da pomognemo nekim od ovih preduzetnika da se približe iskorišćavanju

Grafikon 3 ispituje preduzetničku težnju, da bi se procenilo kako se kombinuju ambicija i finansijski 
resursi kako bi se potencijalnim preduzetnicima predložili sektori.

Grafikon 3 Preduzetnička težnja

Grafikon preduzetničkih težnji
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Ovaj grafikon ukazuje na to da nije jasno da li su potencijalni preduzetnici ograničeni finansijama ili 
ambicijom. Studije slučaja ukazale su na dokaz o tome da finansije predstavljaju značajan problem, 
ali da su takođe prisutna i ograničenja u vezi sa ambicijom.  Bilo je tu izuzetaka, ali se ipak čini da su 
ova ograničenja koncentrisana oko ubeđenja da globalna tržišta nisu otvorena za preduzetnike sa 
Zapadnog Balkana. Ambicija je važan pokretač uspeha (Levie, 2014), i preduzetnici koji su ambiciozni 
imaju veće izglede da uspeju. Horizontalni podaci iz Velike Britanije o malim i srednjim preduzećima 
i preduzetništvu sugerišu da će preduzetnici koji rade u timovima fokusiranim na cilj, pre nego da su 
samozaposleni ili da rade u porodičnim firmama, biti daleko uspešniji u ostvarivanju rasta (Saridakis, 
Lai, Muñoz Torres and Mohammed, 2017).

Zapažanje 4: Ambicija je važna, ali preduzetnici sa Zapadnog Balkana osećaju ograničenje
Ambicija je jedan od ključnih sastojaka u ostvarivanju rasta. Međutim, ono što je prisutno je 
nedostatak uverenja da preduzetnik sa Zapadnog Balkana može da globalizuje svoj proizvod i 
postigne uspeh na globalnom nivou.
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Važno je osigurati domaće tržište pre nego se krene u pokoravanje sveta. Grafikon 4 pozicionira 
preduzetnike sa Zapadnog Balkana u njihovom sopstvenom "domaćem ekosistemu". Ovaj grafikon 
treba da pomogne da se razume kako treba osmisliti podršku tako da bude usklađena sa individualnim 
potrebama sektora.

Grafikon 4 Ekonomski ekosistemi
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Zapažanje 5: Mere podrške moraju se prilagoditi lokalnim ekosistemima
Svaki biznis je različit, i ne postoji "jedno rešenje koje odgovara svima". Mere podrške treba da 
budu prilagođene svakom lokalnom ekosistemu.
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Naš incijalni pregled podataka izražen je u procentima. Tabela 3 pokazuje podatke prevedene u brojke.

Tabela 3. Sektorska podela preduzetničkih težnji (neka zapažanja)
R

an
g

ir
an

je

Standardna klasifikacija industrijskih 
delatnosti iz 2008. Najtraženiji sektori 

Broj ljudi (ukupno 605)

Bez visokog obrazovanja 
nakon završetka škole Tehničke kvalifikacije ili više

Ukupno
Mlađi 
od 25 25-34 35-44 Mlađi 

od 25 25-34 35-44

1
Veleprodaja i maloprodaja; popravka 

motornih vozila i motocikala
9 30 31 14 53 25 162

2 Ostale usluge 10 14 11 8 30 15 88

3 Poljoprivreda, šumarstvo i ribarstvo 5 11 18 3 18 27 82

4
Profesionalne, naučne i tehničke 

delatnosti
2 4 0 3 38 27 74

5 Proizvodnja 2 4 11 2 17 16 52

6 Uslužne delatnosti smeštaja i ishrane 1 4 4 7 17 14 47

7 Informisanje i komunikacija 0 2 3 3 9 3 20

8 Obrazovanje 0 3 1 2 6 8 20

9 Administrativne i pomoćne usluge 1 1 2 4 5 4 17

10 Transport i skladištenje 2 0 1 1 4 6 14

11 Građevinarstvo 0 2 0 2 5 4 13

12 Zdravstvene i usluge socijalne zaštite 0 0 0 0 5 0 5

13 Nekretnine 0 0 0 1 1 2 4

14
Snabdevanje električnom energijom, 

gasom, parom i klimatizacija
0 1 0 1 0 2 4

15
Vodosnabdevanje, kanalizacija, upravljanje 

otpadom i remedijacija
0 0 0 0 0 2 2

16 Umetnost, zabava i rekreacija 0 0 0 1 0 0 1

Izvor: Preuzeto od Odeljenja UN za statistiku (2008)
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Pozabavili smo se najtraženijim sektorima da bismo videli da li su zajednički za ceo region. Rezultati 
prikazani u Grafikonu 5 i Grafikonu 6 pokazuju podelu po "ostalim" sektorima.

Grafikon 5 Glavni sektori širom regiona

Ostale uslužne delatnosti: 88

Poljoprivreda: 82

Profesionalne usluge: 74

Zapadni Balkan: 605

Proizvodnja: 52

Smeštaj, hrana: 47

Ostalo: 100

Maloprodaja, popravka motornih vozila: 162

Izvor: Anketa autora 

Grafikon 6 “Ostale” kategorije u svim državama (zapažanja)
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Ostali sektori: 100

Izvor: Anketa autora 
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Slika o tri najtraženije industrije uporediva je u svim zemljama u regionu.
Grafikon 7 pokazuje preference u odnosu na sve sektore.

Grafikon 7 Sektori koje preduzetnici preferiraju u različitim državama
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Grafikon 7 pokazuje da izbor sektora postaje različitiji kada se udaljimo od vodećih sektora. Grafikon 
8 prikazuje da odstupanje od regionalne norme takođe raste u svakoj od država kako se ređe određeni 
sektori biraju3.

Grafikon 8 Starosna struktura prema industrijama
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Izvor: Anketa autora 

Zapažanje 6: "Najpopularniji sektori" su slični u svim državama
Najpopularniji sektori- maloprodaja, automehaničarske radnje, lične usluge i poljoprivreda- slični 
su u svim zemljama pirom Zapadnog Balkana. Osim ovih sektora, postoji i čitav dijapazon manje 
popularnih sektora.

Starost i iskustvo su identifikovani kao važne odrednice za rast mikro i malih preduzeća. Logično je 
da preduzetnici sa više iskustva (i samim tim stariji) mogu da izgradnje preduzeća koja brže rastu od 
onih koji imaju manje iskustva  (Nichter  and  Goldmark, 2009).  Grafikon 9 prikazuje preduzetničke 
težnje prema industrijama i starosti širom regiona. Profilom dominira starosna struktura između 25 i 34 
godine, što sugeriše da su starost i povezano iskustvo značajni za preduzetničku težnju.

3 Na odstupanje može uticati i veličina uzorka, budući da sektori koji se nalaze na začelju imaju mali broj odgovora, čime se pogoršava 
procentualna devijacija.
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Grafikon 9 Starosna struktura prema industrijama
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Težnja, što ne iznenađuje, takođe evoluira sa starošću i iskustvom. Na primer, profesionalne usluge su 
adektvanije za iskusnije preduzetnike.

Zapažanje 7: Bitno je koliko godina imate. Težnje se menjaju s godinama i obrazovanjem
Nisu svi potencijalni preduzetnici isti. Starost i obrazovanje su važni i pokreću različite težnje i 
apetit za preuzimanje rizika. Oba ova faktora treba uzeti u obzir u ciljanju inicijativa.

Takođe smo izdvojili sektore koji se baziraju na prilikama i rangirali ih u Tabeli 4. Samo 3% preduzetnika 
teži da osnuje klasični visokotehnološki startap, koji je dobro pozicioniran isključivo za prikupljanje 
"seed" i rizičnog kapitala u ranoj fazi razvoja. Na osnovu naše ankete zaključujemo da čak ni 
oportunitetni biznisi nisu dobro prilagođeni panevropskim tržištima "seed" i rizičnog kapitala.

Tabela 4. Težnja u sektorima koje pokreću prilike

R
an

g
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an
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V
rs

ta

Sektor (Top Level 
Standard Industrial 
Classification 2008) U

ku
p

n
o

K
u

m
 %

Sr
b

ija

B
o

sn
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ce
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ov
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a

C
rn

a 
G

o
ra

M
ak

ed
o

n
ija

A
lb

an
ija

K
o

so
vo

1 O
Profesionalne, naučne  

i tehničke
12% 12% 23% 6% 13% 12% 6% 13%

2 O Proizvodnja 9% 21% 7% 6% 1% 24% 3% 10%

3 O
Informacije  

i komunikacije
3% 24% 5% 2% 0% 11% 0% 1%

Izvor: Preuzeto od Odeljenja UN za statistiku (2018) anketa autora
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Zapažanje 8: Preduzetnici koje pokreću prilike uglavnom nisu iz IT sfere
Postoji shvatanje da je preduzetništvo koje se bazira na prilikama fokusirano na 
visokotehnološka, internet i web tržišta. Ovo u većem broju slučajeva nije primenjivo na 
Zapadnom Balkanu, iako BJR Makedonija ima najviše aspiracija u ovom pogledu.

Grafikon 10 prikazuje status zapošljavanja po državama. Glavni ispitanici u našoj anketi su bili ili 
zaposleni ili nezaposleni, pre nego samozaposleni, iako je samozapošljavanje ekonomski važno u 
nekoliko zemalja.

Grafikon 10 Status zaposlenosti istraženog uzorka
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Izvor: Anketa autora

Trenutni status zaposlenja većine ispitanika je u značajnoj suprotnosti sa njihom težnjama.  Većina 
bi želela da bude samozaposlena, što odgovara motivacionoj preferenci koju su iskazali, a to je da 
istovremeno zarađuju novac i steknu finansijsku sigurnost. Grafikon 11 pokazuje težnje ispitanika 
kada je reč o njihovom statusu zaposlenja u budućnosti.  Ponovo su istaknute uočene razlike među 
državama. Preduzetničke težnje variraju od zemlje do zemlje, možda ukazujuči na to da neka društva 
poslovično preduzetništvo dovode u vezu sa ekstremnim bogatstvom, korišćenjem ili zloupotrebom 
moćnih veza i aktivnosti povezanih sa "sivom" ili "neformalnom" ekonomijom.

Grafikon 11 Status zaposlenja kome se teži
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Zapažanje 9: Većina ispitanika teži da budu samozaposleni, a ne preduzetnici
Uočljiva je želja da se bude samozaposlen, pre nego da se vodi biznis ili da se bude 
preduzetnik.  Ovo može biti refleksija nedostatka samopouzdanja ili ambicije, ili možda 
stavova koje su ispitanici imali prema preduzetnicima i poslovnim ljudima.  To znači 
da bilo koji program koji se bavi preduzetništvom mora uzeti u obzir i one koji teže 
samozaposlenju.

Grafikon 12 pokazuje značajne razlike između zemalja u stopama realizovanog preduzetništva, 
definisane kao broj novih društava sa ograničenom odgovornošću na 1000 pripadnika radno sposobne 
populacije.

Grafikon 12 Gustina preduzetništva
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Tabela 5 prikazuje razvoj samozapošljavanja u regionu od 2010. godine. Podaci su neujednačeni, i 
u nekim slučajevima, mogu biti predmet značajne revizije, ali brojke u pogledu samozapošljavanja 
izgledaju stabilne ili u blagom opadanju.  Ovako se maskira nezaobilazni bućkuriš ljudi koji ulaze i izlaze 
iz samozapošljavanja.

Tabela 5. Samozapošljavanje na Zapadnom Balkanu
000s zaposleni 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Albanija

Ukupno zaposlenih 1,167 1,159 1,133 1,024

Samozaposleni 661 666 715 609

% Samozaposlenih 56.6% 57.5% 63.1% 59.5%

Promena u br. 5 49 -106

Bosna i 
Hercegovina

Ukupno zaposlenih 620 610 591 613 624 622 605

Samozaposleni 176 163 185 170 117 136 134

% Samozaposlenih 28.4% 26.7% 31.3% 27.7% 18.8% 21.9% 22.1%

Promena u br. -13 22 -15 -53 19 -2

BJR Makedonija

Ukupno zaposlenih 637 645 650 678 690 705 723

Samozaposleni 181 182 174 190 184 184 174

% Samozaposlenih 28.4% 28.2% 26.8% 28.0% 26.7% 26.1% 24.1%

Promena u br. 1 -8 16 -6 0 -10

Crna Gora

Ukupno zaposlenih 174 163 164 175 176

Samozaposleni 32 17 14 20 23

% Samozaposlenih 18.4% 10.4% 8.5% 11.4% 13.1%

Promena u br. -15 -3 6 3

Srbija

Ukupno zaposlenih 2,397 2,253 2,228 2,310 2,559 2,558 2,719

Samozaposleni 777 678 677 749 811 770 851

% Samozaposlenih 32.4% 30.1% 30.4% 32.4% 31.7% 30.1% 31.3%

Promena u br. -99 -1 72 62 -41 81

Kosovo

Ukupno zaposlenih 225 221 211 232

Samozaposleni 34 76 63 75

% Samozaposlenih 15.1% 34.4% 29.9% 32.3%

Promena u br. -13 12

Izvor: MOR (2018)

Zapažanje 10: Stope realizovanog preduzetništva se razlikuju od zemlje do zemlje
Postoje slične težnje u pogledu sektora, ali realizovano preduzetništvo, mereno osnivanjem 
društava sa ograničenom odgovornošću, razlikuje se od zemlje do zemlje. Razlog tome možda 
delom leži u izboru između samozapošljavanja i osnivanja kompanija, iako za ovu tvrdnju ne 
postoji dovoljno dokaza.
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Tabela 6 se nadovezuje na to da bi se procenio broj potencijalnih startapova i ulazaka u 
samozapošljavanje.  Podaci o startapovima potiču od Svetske banke i procena za samozapošljavanje 
zasnovana je na ulasku i izlasku iz samozapošljavanja od 5% svake godine.

Tabela 6. Procenjeni broj preduzetnika na Zapadnom Balkanu godišnje
Priveda Broj novih društva sa ograničenom odgovornošću Broj novih samozaposlenih procena

Albanija 2679 30,000

Bosna i Hercegovina 2814 7,000

Kosovo 3993 4,000

BJR Makedonija 5686 9,000

Crna Gora 2818 1,000

Srbija 8236 43,000

Izvor: Sopstveni proračun autora; MOR (2018); Svetska banka (2017); Zavod za statistiku RS (2016).

Širi društveni / ekonomski kontekst

Treće stanovište ovog izveštaja gleda spolja da bi se uočio kontekst u kome ispitanici rade i kako 
to odgovara rezultatima naše ankete. Na primer, u BJR Makedoniji, ispitanici su suprotno intuiciji 
odgovarali da ne misle da trgovinski kredit predstavlja veliki potencijal koji bi mogao da pomogne 
njihovom biznisu. Ovo je lakše razumeti u kontekstu šireg korpusa izvora koji nam govore da se za 
mala i srednja preduzeća u BJR Makedoniji, trgovinski kredit izjednačava sa neizvršenjem obaveza i 
neplaćanjem (Risteska et al., 2014; Janeska et al., 2016)

Potreba za obukom i podrškom

Tabela 7 prikazuje potrebe za podrškom koje su identifikovali preduzetnici, a koje su zauzvrat u vezi sa 
sveobuhvatnim kontekstom na Zapadnom Balkanu.

Tabela 7. Potrebe za podrškom i obukom

R
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Pitanje  
16 odgovori U
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K
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1 Marketing 44% 58% 32% 33% 55% 60% 26%

2 Prodaja i klijenti 42% 50% 45% 40% 52% 45% 21%

3 Menadžment 33% 38% 24% 19% 30% 56% 29%

4 Regulativa 32% 43% 23% 6% 35% 50% 34%

5 Obuka za sticanje veština 32% 42% 23% 27% 32% 40% 26%

6 Alternative u pogledu finansiranja 31% 34% 25% 34% 45% 25% 23%

7 IT i Internet 25% 33% 16% 7% 31% 46% 14%

8 Propisi u vezi sa zaposlenima 22% 32% 7% 21% 28% 31% 16%

Izvor: Anketa autora
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Ove potrebe za podrškom značajno variraju od zemlje do zemlje (Grafikon 13).

Grafikon 13 Potrebe za podrškom po državama
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Zapažanje 11: Postoji jasan niz potreba za podrškom
Glavne potrebe vezane su za:
1. Pronalaženje i proširivanje baze potencijalnih kupaca i ciljanje tržišta koja će to podržati;
2. Razvoj menadžerskih i poslovnih veština;
3. Razumevanje tehničkih oblasti poput regulative;
4. Unapređenje veština; i
5. Dobijanje finansiranja.

Dobijanje pristupa tržištu i uvećanje baze kupaca su važni za sve nove biznise, ali se ova pitanja mogu 
specifično pripisati Zapadnom Balkanu.  Region je pretrpeo podele i nepoverenje posejane Balkanskim 
ratovima tokom 1990-tih, i nedostatak poverenja neizbežno ograničava prekogranične tokove i 
transakcije. Region je takođe udaljen od većine vodećih evropskih tržišta i nije iskoristio prednosti 
istog nivoa investicija u zemlju (kao procenat BDP-a) kao druge države poput Poljske. Izgradnja mreža 
kupaca, uključujući i one koje funkcionišu unutar i izvan regiona, predstavljaće izazov na duže staze.

Zapažanje 12: Pronalaženje veza sa tržištima je prioritet za preduzetnike
Pronalaženje kupaca je prioritet, i traži se pomoć u izgradnji veza sa kupcima i mrežama.

Ispitanici imaju utisak da je potrebno da unaprede svoje menadžerske veštine. Ove veštine bi im, na 
primer, pomogle da pripreme planove i materijale koje bi koristili za prikupljanje finansijskih sredstava.

Zapažanje 13: Preduzetnici žele podršku za razvoj svojih menadžerskih veština
Ispitanici imaju utisak da je potrebno da unaprede svoje menadžerske veštine. Ovo može biti 
prilika da se pomogne da se težnje ka samozapošljavanju transformišu u vođenje preduzeća.
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Pristup finansiranju

Pristup finansiranju je problem i u literaturi i u određenim državama, poput BJR Makedonije. Naše 
studije slučaja su samo potvrdile osećaj da je pristup finansiranju značajna prepreka. Grafikon 14 
prikazuje da je obrtni kapital glavna potreba po pitanju finansiranja. Neki komentatori zastupaju tezu 
da ne postoji problem sa strane ponude: finansijska sredstva su dostupna, ali je prisutan nedostatak 
dobrih projekata i tražnje od strane preduzetnika ( EBRD,  2015;  EIB,  2016;  EIB,  2017).  Rezultati naše 
ankete sugerišu da potencijalni preduzetnici ovu procenu vide kao nerealnu.

Grafikon 14 Potrebe za finansiranjem
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Potencijalni preduzetnici na Zapadnom Balkanu se generalno ne nalaze u sektorima koji imaju pristup 
rizičnom kapitalu, a čak da se nalaze, teško im je da se povežu. Stoga zavise od banaka i njihovih 
kredita.

Grafikon 15 se oslanja na podatke iz ankete iz studije iz 2017. godine koju je sponzorisala Evropska 
centralna banka, i prikazuje da se mala preduzeća suočavaju sa značajnim ograničenjima u pogledu 
kreditiranja.

Grafikon 15 Ograničenja za finansiranje malih firmi (podaci o firmama)
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Ovi podaci su takođe prikazani u Tabeli 8.

Tabela 8. Ograničenja za finansiranje malih firmi (podaci o firmama)
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Albanija 60 2 11.8 80.4 3.9 2 0

Bosna i 
Hercegovina

35 14 20.7 55.2 5.2 1.7 3.4

Kosovo 45 5 16.4 58.2 13.4 4.5 3

BJR 
Makedonia

45 4 0 95.7 0 0 0

Crna Gora 60 7 2.3 84.1 2.3 4.5 0

Srbija 35 5 8.6 74.1 2.5 2.5 7.4

Izvor: Moder and Bonifai (2017)

Ovi problemi u vezi sa informacijama su i prethodno prepoznati i opisani (Stiglitz and Weiss, 1982). 
Leitner (2016) je koristio BEEPS (2018) podatke koji obuhvataju hiljade malih preduzeća na Zapadnom 
Balkanu i ustanovio je da ograničenja u pogledu finansiranja negativno utiču na rast firme. Ovo 
se naročito odnosi na firme koje se osećaju isključenim sa tržišta kreditiranja, tako da uopšte nisu 
podnosile kreditne zahteve. Ovaj efekat je daleko značajniji od odbijenih kreditnih zahteva, što je bio 
ređi slučaj.

Zapažanje 14: Male firme se osećaju finansijski ograničenim
Mala preduzeća se osećaju odsečenim od finansiranja, uglavnom zbog percepcije visokih 
kamatnih stopa, složenih procesa podnošenja kreditnih zahteva i zahteva po pitanju kolaterala.

Postoje dokazi da banke ograničevaju kreditiranje firmi koje posluju manje od 2 godine, i potom polako 
izgrađuju kreditiranje kako razvijaju međusobni odnos. Mlade firme generalno rastu brže od starijih, a 
problemi u pristupu finansiranju utiču na rast firme (Leitner, 2016). Grafikon 16 pokazuje kako banke 
donose odluke.

Grafikon 16 Kriterijumi banaka za kreditiranje u Srbiji
Serbia Bank Lending Criteria
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Izvor: Svetska banka (2012).

Banke se oslanjaju na sredstva 
obezbeđenja da bi zaštitile svoj kreditni 
rizik. Društva za međusobno garantovanje 
kredita koja su sposobna da ubrizgaju 
svoje garancije za smanjenje "riziko 
ponderisana sredstva" banaka mogla bi 
da pomognu tokove kreditiranja (Yaldiz    
Hanedar, Broccado and Bazzana, 2014).

Postoje dokazi da banke i dalje zahtevaju 
kolateral čak iako to nije kreditni zahtev- i 
nazivaju se "lenje banke"  (Duarte,  Matias 
Gama and Esperança, 2016).

Postoje određeni dokazi da je starost 
važna (mlađe firme teže ostvaruju pristup 
kreditima) (Rahman, Rahman and Belas, 
2017).
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Budući da je automatsko ocenjivanje kreditne sposobnosti zamenilo prakse kreditiranja zasnovane 
na izgradnji odnosa, bankama je postalo teže da procene koji projekat ili preduzetnik će uspeti. Mala 
preduzeća su odvojena od svojih većih kolega, i za njih su zaduženi timovi koji u bankama rade sa 
stanovništvom, pre nego oni koji su zaduženi za korporativne klijente (Svetska banka, 2012). Raspodela 
kredita postaje sve više automatizovana putem kreditnog rejtinga (Svetska banka, 2012) i kreditiranje 
malih preduzeća je skuplje prema Bazelskom okviru o adekvatnosti kapitala, koji se sprovodi putem 
EU Direktiva o kapitalnim zahtevima. U okviru regulatornog i troškovnog okvira, banke ne raspolažu 
neophodnim informacijama da donesu odluku o odobravanju kredita, i stoga imaju tendenciju da kažu 
ne. Banke takođe moraju da utvrde cenu kredita koristeći regulatorne troškove kapitala, što kredit čini 
neekonomičnim za preduzetnike čak iako im bude odobren. Ovo je dovelo do toga da su krediti za mala i 
srednja preduzeća skuplji i manje dostupni nego što je to slučaj za velika preduzeća (Rahman et al., 2017).

Banke vole da pozajmljuju firmama sa istorijatom poslovanja, a to je ono što startapovi nemaju. Takođe 
startapovima naplaćuju visoke kamatne stope u odnosnu na druge zajmoprimce i često traže sredstvo 
obezbeđenja.

Grafikon 17 prikazuje zahtevanu vrednost kolaterala u različitim državama.  Neki državni organi daju 
garancije za kredite, poput programa COSME Evropske unije, koji obezbeđuje garancije za obrtni 
kapital ili fizičku investiciju obično u iznosu do 150.000 evra, i do 500.000 evra na Zapadnom Balkanu 
(WBEDIF, 2018). Na ovaj način se pomaže sa problemom kolaterala, ali ne i sa kamatnom stopom.

Grafikon 17 Neophodan kolateral za kredite malim firmama
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Očekivanje (Komisija EU, 2017c) da će garancije na kredite umanjiti obim kredita u rasponu od 20 do 
30 puta obima garancija može biti ambiciozno.  Čini se da se dvostruko smanjio za region Zapadnog 
Balkana.  Trenutna očekivanja su da će garancija osloboditi oko 110 miliona evra, što navodi na 
garancijsku sposobnost od oko 50 do 60 miliona evra, iako su uslovi inicijative nejasni (WBEDIF, 2018).

Pokušali smo da formulišemo neku predstavu kada je reč o tražnji za kreditima. Prvo, ukoliko stope 
samozapošljavanja budu naširoko statične, time će se maskirati godišnji obrt jer novi ljudi postaju 
samozaposleni dok drugi napuštaju samozapošljavanje. U svrhu proračuna, pretpostavimo da ovaj obrt 
iznosi 5% i da je novim igračima potrebno 3 meseca BDP-a po glavi stanovnika da pokriju početne 
troškove poslovanja dok ne dostignu tačku rentabilnosti. Obe ove pretpostavke su otvorene za 
diskusiju, i preporučuje se dalje istraživanje. Koristili smo broj novih registrovanih firmi na godišnjem 
nivou i pretpostavili da bi osnivanje firme (odnosno, više od samozapošljavanja) zahtevalo početni 
kapital od 5.000 evra. U Tabeli 9 iznete su procene potrebe za "seed" kapitalom prema državama.
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Tabela 9. Procena za "seed" kapitalom
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Albanija 2,679 30,000 3,280 5,000 820 13,395,000 24,600,790 37,995,790

Bosna i 
Hercegovina 

2,814 7,000 3,489 5,000 872 14,070,000 6,106,259 20,176,259

Kosovo 3,993 4,000 2,922 5,000 730 19,965,000 2,921,811 22,886,811

BJR Makedonija 5,686 9,000 4,046 5,000 1,011 28,430,000 9,102,698 37,532,698

Crna Gora 2,818 1,000 5,388 5,000 1,347 14,090,000 1,346,977 15,436,977

Srbija 8,236 43,000 4,365 5,000 1,091 41,180,000 46,922,483 88,102,483

Ukupno 131.130.000 91.001.017 222.131.017

Izvor: Proračuni autora; MOR (2017); MMF (2018); Svetska banka (2017)

Tabela 9 pokriva potrebe za finansiranjem samo za prvu godinu. Potreba za godinu 2 može biti bilo koja 
vrednost između iste i dvostruke cifre, kada će neki odustati, neki će ostati na istom nivou i boriće se 
da prežive, a neki će rasti. Kompanije koje rastu će zahtevati značajnije finansiranje i kretaće se prema 
sveukupnim normama tražnje za kreditima. Naše sveobuhvatne procene za "seed" i finansiranjem u 
ranoj fazi razvoja definisane su u odnosu na procene iz studije Evropske investicione banke u Tabeli 10.

Tabela 10. Procene ukupnih potreba za finansiranjem na godišnjem nivou za mala i srednja 
preduzeća na Zapadnom Balkanu

Broj u evrima % u milionima evra

Br. MSP Pros. 
kredit

% MSP 
kojima 
treba 
kredit

Ukupna 
tražnja

Tražnja 
za seed 

kapitalom 
u 1. god.

Tražnja 
za seed 

kapitalom 
u 2. god.

Ukupna 
procenj. 
tražnja 
za fin. u 

ranoj fazi

% rana 
faza

Albanija 111,059 35,668 36.0% 1,426 38 62 100 7.0% 

Bosna i Hercegovina 186,341 34,409 51.5% 3,302 20 44 65 2.0%

Kosovo 45,985 30,507 52.2% 732 23 53 76 10.4%

BJR Makedonija 70,453 45,052 40.1% 1,273 38 102 139 10.9%

Crna Gora 22,313 47,519 52.8% 560 15 49 64 11.5%

Srbija 280,845 25,753 61.8% 4,470 88 141 229 5.1%

Ukupno za region u mil. evra 11,763 222 451 673 5.7%

Izvor: Analiza autora,  Hauser, Dolgaya, Revenko and Kortenbusch (2016)
 
Garancija u iznosu od 50 do 55 miliona evra izgleda skromno u poređenju sa godišnjim zahtevima za 
finansiranjem putem seed i finansiranja uranoj fazi razvoja koji iznose više od 650 miliona evra.

Zapažanje 15: Postoji jaz u obezbeđivanju finansiranja između "seed" faze i faze ranog razvoja
Opšte je prepoznato da su mlade kompanije finansijski ograničene, ali takođe mogu ponuditi i 
najbrži rast. Neke mere su ustanovljene da olakšaju tok sredstava, poput garantnog okvira EU, 
COSME, ali je to premalo u odnosu na potrebu.

Postoje i rezervisanja rizičnog kapitala i nekoliko mreža poslovnih anđela koje se kreću ka povezivanju 
sa širim dijasporama individualnih zemalja.  Rezervisanja rizičnog kapitala i mreža poslovnih anđela 
su, međutim, mala i fokusirana na određene sektore.  Stoga je malo verovatno da će oni pomoći u 
premošćavanju finansijskog jaza kod preduzeća koja ne koriste tehnologiju u velikoj meri, startapovima 
za samozapošljavanje i kompanijama koje su u veoma ranoj fazi razvoja. Da zaokružimo sliku, na 
evropskom nivou postoje sredstva namenjena finansiranju istraživanja i razvoja i inovacija, ali 
opet, malo je verovatno da će ova sredstva biti odobrena za finansiranje nedostatka sredstava u 
niskotehnološkim kompanijama i startapovima za samozapošljavanje.
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Mehanizmi podrške

Ispitanici u jednoj od naših studija slučaja primetili su da je društvo na Zapadnom Balkanu još uvek 
ukorenjeno u porodici i široj porodici. Stoga ne iznenađuje što se veliki broj preduzetnika oslanja na 
prijatelje i porodicu za podršku. Grafikon 18 prikazuje kako je ova zavisnost povezana sa tehničkom 
složenošću problema.

Grafikon 18 Oslanjanje na podršku prijatelja i porodice% of Respondants Saying They Would Ask For Help From 
Friends and Family
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Zapažanje 16: Porodica i prijatelji su od posebne važnosti
Porodica i prijatelji predstavljaju ključnu mrežu podrške, naročito u pitanjima koja su manje 
tehničke prirode. Često su i izvor "seed" i finansiranja u ranoj fazi razvoja.

Zaključci

1. Zapadni Balkan ne može da se osloni na veliki obim ulaznih investicija i integraciju u složene 
lance vrednosti kao podsticaja za preduzetništvo i razvoj malih i srednjih preduzeća.

2. Nešto mora da popuni prazninu, ali je to "nešto" još uvek u povoju.
3. U regionu postoji velika grupa "nedobrovoljnih" preduzetnika kao i odabranija grupa 

preduzetnika "koje pokreću prilike".
4. Nedobrovoljni preduzetnici se fokusiraju na sektore koji ne postavljaju velike prepreke za ulazak 

i izlazak. Zato je u ovim sektorima veća stopa "zbrke" nego u drugim sektorima.
5. Veći deo preduzetništva je usmeren na težnje koje se tiču samozapošljavanja, moguće u nekim 

slučajevima kao načina za pronalaženje posla.
6. Preduzetništvo kao termin se često povezuje sa ili privilegovanim, bogatim i dobro povezanim 

pojedincima ili sa aktivnostima u okviru sive ekonomije, od kojih su neke na granici da budu 
nezakonite.

7. Svaka država u regionu je drugačija, pri čemu se Albanija i Kosovo posebno razlikuju od ostalih 
država.
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8. Sveukupne težnje su pre lokalnog i nacionalnog karaktera nego globalnog, sa velikim brojem 
preduzetnika čiji je cilj da obezbede stabilne prihode i svoje porodice.

9. Nekoliko preduzetnika koje pokreću prilike teže da posluju u visokotehnološkim, internet i IT 
oblastima, iako je verovatno da tu ima i potencijalnih zvezda koje čekaju da zasijaju.

10. Obrazovanje i starost su ključni pokretači težnje.
11. Preduzetnici u svim državama žele pomoć u pronalaženju kupaca i pozicioniranju svog biznisa.
12. Pristup finansiranju i razvoj menadžerskih veština su jako važne teme.
13. Preduzetnici se oslanjaju na prijatelje i porodicu za pomoć, ali je ovaj način daleko od 

savršenog kada je reč o tehničkim pitanjima.
14. Pitanja koja su više tehničke prirode, poput usklađenosti sa propisima, zahtevaju da potencijalni 

preduzetnici potraže pomoć.
15. I anketa i studije slučaja pokazale su da preduzetnici žele da im pomoć bude pružena na 

fleksibilan način, uključujući i mentorstvo.

Na posletku, karakteristika koja se ističe kako u anketi tako i u studijama slučaja bila je spremnost 
preduzetnika da priznaju da im nedostaju ključne veštine, i da su im potrebni pomoć i mentorstvo da bi 
ih stekli.
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STUDIJA SLUČAJA

Studija slučaja 1. Tematski kompleks za venčanja

Preduzetnik: Žarko Cvijić

Žarko je svršeni diplomac od 24 godine. Radio je za vladinu instituciju nekoliko godina 
nakon što je dilomirao, ali je sada osetio "preduzetnički poriv" da započne sopstveni 
biznis. Jasan je u nameri da želi da izgradi nešto u svom rodnom gradu, i da ne želi da 
prati put kojim je pošao veliki broj mladih ljudi sa kvalifikacijama koji su napustili državu 
da bi potražili posao u Nemačkoj i drugim državama Evropske unije.

Biznis: Nova sala za venčanja u okolini Banja Luke4.

Strateško pozicionianje: Premijum sala za "iskustvo venčanja vašeg života" i jedina sala koja u 
lokalnom okruženju nudi tematska venčanja.  Kao premijum lokacija, očekuje se da će moći da 
naplaćuje 10% više od trenutne tržišne cene. Konkurentska prednost proističe iz:

	 kvalitetne dekoracije, iskustva i usluge;
	 mogućnosti ponude tematskih venčanja; i
	 modernog izgleda i osećaja koji privlači milenijalce kao klijente.

Ključni pomagači: Njegova porodica, koja se već bavi poljoprivredom, čini sve što može da pomogne 
Žarku da pokrene sosptveni biznis, tako što su mu ponudili podršku i zemljište na kome može da izgradi 
salu.

Nezahvalan savet: Žarko je uočio da kad god pita ljude za mišljenje o projektu, većina njih čeka da 
osoba pored njh progovori i onda se sa njom slože. Prema njegovom iskustvu, nema razlike da li je 
početno mišljenje bilo pozitivno ili negativno, ostali će ga uvek kopirati.

Taktički marketing: Učiniti projekat vidljivim klijentima putem Fejsbuka, Tvitera, Instagrama, Jutjuba, 
TV, bilborda i reklama u štampi.  Žarko kaže da je "ova vrsta klijenata drugačija i mnogo komplikovanija 
od uobičajene mušterije u poljoprovrednom biznisu".

Tri najznačajnije potrebe
	 Finansije: Žarko ima početni "seed" kapital i zemljište, ali su mu potrebna dodatna finansijska 

sredstva da izgradi salu i plati marketing i pokretanje poslovanja. Lokalna banka bi mogla 
da ponudi finansiranje, ali želi da svoj kredit osigura zemljištem. Žarko bi želeo da zna da li 
su dostupne druge vrste finansiranja, možda iz sredstava koja su na raspolaganju državama 
kandidatima za pristupanje u EU?

	 Smanjenje rizika: Žarko je spreman da preuzme rizik, ali želi da pronađe način da ne izgubi 
sve što ima. Mogao bi imati koristi od rada sa nezavisnim ekspertom u pripremi i rangiranju 
rizika i potencijalnih radnji za njihovo umanjenje, ili od uključivanja neaktivnog partnera koji bi 
obezbedio kapital, poput fonda rizičnog kapitala, tako da ne preuzima rizik za sve gubitke.

	 Odlična arhitektonska i dizajnerska usluga: Kako bi se uverio da je njegova sala za venčanja 
dizajnirana na najbolji mogući način.

Očekivano vreme pre početka poslovanja: Dve godine za prikupljanje sredstava i izgradnju sale.

4 Banja Luka ima skoro 200.000 stanovnika i drugi je po veličini grad u Bosni i Hecegovini. Tu već postoje četiri sale za venčanja koje sve nude 
tradicionalne usluge.
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Studija slučaja 2. Otvaranje globalnih tržišta

Preduzetnik: Tatjana Županoska

Biznis: Zanatski filigranski nakit

Strateško pozicionianje: Razvoj tržišne niše za srebrni filigranski nakit5. Konkurentska prednost proističe 
iz:

	 Jedinstvenih ručno pravljenih artikala;
	 Mogućnosti ponude kastomiziranog dizajna; i
	 Pristupačna premium niša.

Svesno etički: Biznis je posvećen nabavci proizvoda od lokalnih zanatlija i umetnika u BJR Makedoniji i 
na Kosovu, vodeći računa da su isplaćeni onda kada pošalju proizvode, i integriše ih, kao i njihove zanate, 
u lokalne programe stručnih veština.

Njen ključni partner: Tatjana ima bliskog prijatelja od poverenja i mentora u Sjedinjenim Državama koji 
joj pomaže da tamo otvori tržište. Njihove veštine se nadopunjuju i zajednički rad im otvara mogućnosti 
i domašaj kako na Zapadnom Balkanu tako i u Sjedinjenim Državama.

Nezahvalan savet: Ljudi koji joj govore da nije moguće izgraditi globalni biznis iz BJR Makedonije.

Potrebe
	 Finansije: Tatjani je potreban pristup finansiranju za finansiranje obrtnog kapitala, razvoja 

brenda i marketinga kako bi izgradila biznis.
	 Mentorstvo: Oba partnera žele posvećenog mentora koji se identifikuje sa biznisom i koji može 

da ih podrži kroz faze započinjanja biznisa i rasta. Tatjana je istakla potrebu za dugoročnim 
odnosom.

	 Marketing: Tatjana bi volela da neko izvrši kritički pregled njenih planova za brendiranje i 
marketing.

	 Plan poslovanja/ realizacije: Bilo bi dobro da neko prođe kroz glavne elemente planiranja i 
potvrdi biznis plan.

Očekivano vreme pre početka poslovanja: Biznis je spreman za pokretanje. Brend je ustanovljen, 
tržište procenjeno, proizvod je definisan i početna distribucija je takođe identifikovana.

Dragocen savet: Ne gubi vreme, odmah kreni da radiš!

Tatjanin savet drugima: Budite sigurni da možete da verujete ljudima sa kojima radite. Poverenje je 
ključ.

5 Filigranski nakit podrazumeva veoma dekorisan dizajn metala i stara je umetnost koja je započeta u Mesopotamiji, bila je popularna u etrursko 
vreme, dok se u skorijoj istoriji povezuje sa geografskim pojasom koji se prostire od Bodruma u azijskom delu Turske preko evropskog dela Turske 
to Balkana.

Tatjana je veoma motivisan preduzetnik koji traži prilike, i želi da izgradi 
globalni biznis kastomizovanog ručnoizrađenog nakita koji lokalno 
izrađuju lokalne zanatlije. Njen partner je makedonski pravnik koji sada 
živi u SAD, i Tatjana se nada da će on uspeti da za njene proizvode tamo 
ustanovi premium nišu.  Početni rad na iskorišćavanju prilike finansiran je 
bespovratnim sredstvima USAID-a, što znači da trenutno biznis poseduje sve 
pravne strukture za početak poslovanja.

Tradicionalni makedonski broš,

srebrni filigranski leptir.



41Western Balkans Entrepreneurial Capability Report

Studija slučaja 3. Izgradnja vrhunske konsultantske firme

Preduzetnik: Ivan Đorđević

Ivan trenutno radi za grupu koja se bavi pružanjem profesionalnih usluga 
u oblasti marketinga u Srbiji.  Planira da napusti ovu grupu i započne 
sopstvenu kako bi iskoristio svoj stručni poziv psihologa i fokusirao se na 
oblasti poslovanja u kojima ima osećaj da može da da značajan doprinos.

Biznis: Konsultantske usluge "sve na jednom mestu" koje razvijaju i grade najbolja iskustva za korisnike 
aplikacija za internet i mobilne telefone. Ivanov cilj je da izgradi sopstveni konsalting biznis koji može da 
ponudi korsničko iskustvo, istraživanje korisnika i mogućnosti dizajna.  Obuhvatao bi na jednom mestu 
reviziju, savetodavne usluge i dizajnerske usluge kompaniji sa bilo postojećim ili novim proizvodom.

Strateško pozicionianje: U današnjem svetu koji pokreće tehnologija, Ivan želi da iskustva korišćenja 
internet aplikacija i aplikacija za mobilne telefone podigne na viši nivo, kombinacijom svog obrazovanja 
u oblasti psihologije i svog znanja o korisničkim iskustvima, kako bi obogatio iskustva korisnika i otvorio 
nove mogućnosti za korišćenje internet aplikacija.   Ivan veruje da integrisanje psihologije u internet 
iskustvo i kombinacija sa tehnologijama poput proširene stvarnosti predstavlja nišu koja je još uvek u 
povoju, ali poseduje ogroman potencijal.

Njegov plan: Ivan želi da se fokusira u svom poslu i izgradi mreže klijenata i partnera tako što će prvi 
korak napraviti u pravcu samozapošljavanja. Samozapošljavanje je prvi korak jer ne zahteva mnogo 
kapitala za početak razvoja poslovanja.

Prepreke: Uprkos tome što poseduje dinamičnu IT kulturu, teško je izgraditi nove globalne 
profesionalne usluge iz Srbije zato što:

	 Veliki broj talentovanih tehičara koriste se ili kao podizvođači u cilju smanjenja troškova za IT 
kompanije iz Zapadne Evrope ili Severne Amerike, ili su uvučeni u profesionalne migracije ili 
"odliv mozgova" iz Srbije u bogatije zemlje EU.

	 U Srbiji, preduzetništvo ne uživa isti prestiž koji uživa na drugim mestima, i smatra se 
delatnošću za bogate i one sa dobrim vezama.

	 U vezi sa pitanjem prestiža, potencijalni preduzetnici žele da izbegnu rizike tipa "sve ili ništa". 
Ovaj apetit za preuzimanje rizika suprotan je Zapadnoj obali SAD, gde neuspeh budi sećanje na 
Tomasa Edisona koji je kad su ga pitali za njegovih 1.000 neuspeha u dizajniranju sijalice, rekao: 
"Nije da ja nisam uspeo 1.000 puta. Sijalica je pronalazak do kog sam došao u 1.000 koraka."

Stvari koje Ivan ceni: Ivan ima veoma pozitivan stav u pogledu tehnoloških inkubatora i umrežavanja u 
Srbiji, i vrlo ceni što je u mogućnosti da izgradi kolaborativne odnose u sektoru koji je odabrao.

Potrebe
	 Veze: Istomišljenici iz različitih konteksta, kao što su dizajneri i "web" programeri, kako bi 

zajednički kao tim uspeli da naprave komercijalno isplativu aplikaciju.
	 Osećaj bezbednosti: Osigurati da bilo koji preduzetnički pokret ne bude životno "sve ili ništa" 

iskustvo.
	 Globalno otvaranje: Ivan bi želeo da doživi otvaranje koje vrednuje inovacije i odličan kvalitet 

koji dolaze iz Srbije, i omogućava umrežavanje među državama kako bi se obezbedilo da 
proizvodi zadovoljavaju očekivanja korisnika širom sveta.

	 Podrška: Da sazna da li je u pravom timu sa pravim proizvodom, i da li mogu da se prošire na 
nacionalnom, ili čak globalnom nivou.

Za sada...
Ivan svoju budućnost izgrađuje korak po korak, posvećen je bliskoj saradnji sa kolegom na izgradnji 
svoje poslovne ponude pre nego preseljenju u neku drugi evropsku zemlju, uprkos tome što je 
okruženje tamo mnogo lakše.
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Studija slučaja 4. Uvođenje "najbolje prakse" u upravljanje 
odštetnim zahtevima u osiguranju
Preduzetnik: Aleksandar Salević6

Aleksandar je 25-ogodišnji postdiplomac Univerziteta u Beogradu6. Nakon 
perioda putovanja koji je obuhvatio i rad u Sjedinjenim Državama, vratio se u 
Srbiju da radi za agenciju koja se bavi procenom rizika i štete. Nakon godinu dana, 
uvideo je da poseduje veštine i temperament da se odvoji i započne sopstveni 
biznis. Uvek je sebe smatrao preduzetnički nastrojenim, i voleo bi da radi za 
samog sebe u Beogradu, nakon što stekne dovoljno iskustva. Firme u Beogradu 
trenutno rade kao podugovarači za osiguravajuće kuće koji se bave korekcijom 
i obradom zahteva za nadoknadu štete, ali nisu previše angažovane na izgradnji 
dobrih odnosa sa klijentima. 

Biznis: Korekcija štete u korporativnim polisama osiguranja, advokat i pregovarač koji radi za 
osiguranika u cilju povećanja isplate potraživanja i smanjenja sveukupnih troškova osiguranja.

Strateško pozicionianje: Ekspert koji radi za osiguranika, pruža usluge korporativnim osiguranicima 
kao nezavisna potvrda treće strane, preispituje procene koje su izvršili procenitelji angažovani od 
strane osiguravača, i pomaže u pregovorima u vezi sa detaljima polise.

Ponuda proizvoda: 
	 Dogovoreni sistem upravljanja rizicima za korporativne klijente;
	 Odlična usluga za klijente razvijena na osnovu ličnog iskustva u radu i u Srbiji i u SAD, što mu je 

omogućilo da jasno razume i dobre i loše usluge klijentima;
	 Zahtevi za naknadu štete i administrativne usluge vezano za polisu osiguranja, procena 

odštetnih zahteva koje su podneli osiguranici i rešavanje tih zahteva; i
	 Procena vrednosti trenutnih i predloženih ugovora o zaključenu polise osiguranja.

Ključni pomagači: Aleksandrova bliska porodica osnovala je nekoliko malih preduzeća, i njegova šira 
porodica mu nudi pristup njihovim mrežama stručnjaka. Takođe radi sa dva partnera sa poslednje 
godine fakulteta. Sva trojica su bili skoro najbolji ili najbolji na godini i Aleksandar veruje da kao tim 
imaju mnogo više potencijala da izgrade značajan biznis.
Nezahvalan savet: Ljudi koji se time bave isključivo zbog para. Veruje da to nije način za izgradnju biznisa.

	 Regulatorne dozvole da bi se steklo uporište: Sticanje kvalifikacija i licenci, dobijanje 
početnog poslovanja i potreba za uspostavljanjem reputacije za kvalitetne usluge su sve 
prepreke za potencijalne nove firme koje žele da uđu u ovu industriju.

	 Finansije: Aleksandar poseduje početni "seed" kapital i pristup kancelariji, ali su mu potrebna 
dodatna finansijska sredstva za svoj startap pozicionira na tržištu. Banka bi mogla da mu 
obezbedi kredit, ali kamatne stope uzimanje kredita čine neizvodljivim.  On bi ostvario korist 
od pristupa alternativnom finansiranju, možda iz fondova koji su na raspolaganju državama 
kandidatima za pristupanje EU.

	 Rast u izazovnom okruženju: lokalno tržište ima srednje barijere za ulazak na tržište. Intenzitet 
kapitala je na niskom nivou. Uprkos prisustvu nekih velikih agencija, postoji i nekoliko malih 
preduzeća, što pokazuje da veličina preduzeća nije od ključnog značaja za uspeh.  Tržište u 
velikoj meri zavisi od kvalifikovane, ili u najmanju ruku, adekvatno kvalifikovane radne snage. On 
bi želeo da proširi poslovanje, ali iako je Vlada obećala da će pomoći malim preduzećima, on 
tek treba da identifikuje stvarnu pomoć.

	 Pristup mrežama: Aleksandar i njegov tim imaju potencijalne klijente na čekanju, ali je B2B 
složenija stvar. To zahteva izgradnju odnosa na sirovom i nerazvijenom tržištu, kao i izgradnju 
brenda, i tu su mu potrebni podrška i savet.

Očekivano vreme pre početka poslovanja: Šest meseci da uđe na tržište, prikupi finansiranje i 
opremi kancelariju.

6 Beograd se nalazi u Srbiji i ima tržište osiguranja kojim dominira neživotno osiguranje (76,3%). Zahtevi za naplatu štete na motornim vozilima 
predstavljaju oko 50% isplate potraživanja u prvom kvartalu 2017. u iznosu od oko 66 miliona evra, čime je procenjeni obim zahteva za naplatu 
štete oko 250 miliona evra u odnosu na procenjeni prihod od premija od oko 0,5 i 1 milijarde evra (izvor xprimm.com).
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Narodi Zapadnog Balkana

Zapadni Balkan predstavlja grupu od šest država, svih šest u različitim fazama razvoja, ali su 
objedinjene oko četiri faktora: -

1. Sve zemlje su učestvovale u Balkanskim ratovima tokom 1990-tih.
2. Sve zemlje imaju karakteristike četiri različite socijalne i rasne grupe:

a. srpska etnička pripadnost (Slovenski narod i često pravoslavne veroispovesti), veroispovest 
i običaji;

b. hrvatska etnička pripadnost (Slovenski narod i često pravoslavne veroispovesti);
c. albanska, sa etničkim korenima koji potiču iz mešavine plemena (Iliraca, Dačana i Tračana) 

sa relativno malo genetskih veza sa slovenskim rasama, i uglavnom Sunita i Šiita 
muslimanske veroispovesti, uz određenu manjinu hrišćana; i

d. slovensko poreklo ali različita veroispovest (uglavnom muslimanska) Bošnjaci.
3. Region je tačka u kojoj se susreću evropske, ruske i otomanske ambicije. Predstavljao je izvor 

velikog broja sukoba tokom vekova, uključujući i početak Prvog svetskog rata.
4. Istorijski gledano, zemlje su predstavljale vrata i za vojne ambicije i za migracije iz otomanskih 

zemalja.
Zapadni Balkan je pre podeljen nego ujedinjen, i zbog Balkanskih ratova zaobišla ga je rekonstrukcija 
koja se odvijala nakon raspada Sovjetskog saveza 1990-tih. Geografski oblast se može smatrati 
strateškom kao južni kopneni ulaz u Evropu, ali je marginalizovana i po pitanju terena i lokacije.

Geopolitički fokus na stabilnost

Istorijski gledano, tokom 500 godina Zapadni Balkan je bio tačka sukoba između carstava, civilizacija 
i veroispovesti.   Atentat na nadvojvodu Ferninanda 1014. godine bio je okidač za početak Prvog 
svetskog rata.  Pre toga, veliko Otomansko carstvo proširilo se u Evropu preko Balkana, uz kolonizaciju 
koja je postala isprepletana različitim etničkim grupama, veroispovestima i ambicijama različitih 
porodica u kontekstu nadolazećeg sukoba između otomanskih, austro-ugarskih i ruskih uticaja. Region 
se opisuje kao večita i nasilna tačka ključanja u kojoj neka vrsta sukoba nikada nije previše daleko 
(Radenko, Žarko, and Marijan, 2015).

Kao politički projekat, Evropska unija težila je da uspostavi okvir za ekonomski rast na uštrb 
nacionalističkih tenzija. Od 2008. godine ovaj mehanizam je dospeo pod sve veći pritisak, budući 
da su stope ekonomskog rasta razočarale, standard života često stagnira, postojalo je protivljenje 
masovnim migracijama koje su pratile širenje EU, i to što je Nemačka otvorila vrata izbeglicama ogleda 
se u jačanju nacionalističkih partija i populizma. Zapadni Balkan je pretrpeo štetu što je zakasnio na 
žurku kao rezultat ratova nakon raspada Jugoslavije tokom 1990-tih, i trenutno teži da se modernizuje 
i postane deo više nacionalistički nastrojene post-2008. Evropske unije. Uprkos svim izazovima, 
stanovništvo zemalja Zapadnog Balkana teži miru, stabilnosti i ekonomskom i životnom standardu 
pristupnom u Zapadnoj Evropi. Da citiramo bivšeg predsednika SAD-a, Vudrova Vilsona, "Niko ne 
može...da voli svog suseda na prazan stomak".
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Ostale države Istočne Evrope doživele su kontinuiranu konvergenciju između njihovog prihoda po glavi 
stanovnika i onog u zapadnoevropskim zemljama.  BDP po glavi stanovnika na Zapadnom Balkanu, 
međutim, stagnira na oko 30% zapadnoevropske norme od 2008. godine (MMF, 2017d). Došlo je do 
ograničenog napretka, ali procene kažu da će Zapadnom Balkanu biti potrebno 60 godina da sustigne 
prosečan prihod po glavi stanovnika u zapadnoevropskim zemljama prema sadašnjim stopama rasta 
(Svetska banka, 2017h).

Putanja rasta tokom godina nakon završetka Balkanskih ratova bila je brza, sa usporenim rastom nakon 
finansijske krize 2008. godine (MMF, 2015; Svetska banka 2017h).  Svaka država ostvaruje različite 
rezultate u pogledu rasta. Tabela 11 prikazuje USD po glavi stanovnika BDP, prema konstantnim 
cenama u USD iz 2011.

Tabela 11. Stalni prihod izražen u ceni po glavi stanovnika u zemljama Zapadnog Balkana u USD 
u 2011.

Država 2000 2008 2012 2016 Rast 
2000/2008

Rast 
2008/2012

Rast 
2012/2016

Albanija 5,669 9,154 10,370 11,359 61.5% 13.3% 9.5%

Bosna i Hercegovina 6,325 9,824 9,929 11,327 55.3% 1.1% 14.1%

Kosovo 4,605 7,497 8,333 9,332 62.8% 11.2% 12.0%

BJR Makedonija 8,621 11,044 11,550 13,055 28.1% 4.6% 13.0%

Crna Gora 10,397 14,559 14,066 15,725 40.0% -3.4% 11.8%

Srbija 7,985 12,916 12,899 13,723 61.8% -0.1% 6.4%

Autori, korišćenjem podataka Svetske banke (2017a)

Tekući platni bilans (koji reflektuje trgovinske tokove) prikazan u Tabeli 12 ističe značajne deficite 
u periodu 2000 – 2016. Tabela 13 pokazuje koji deo ovog trgovinskog deficita je prouzrokovan 
dramatičnim rastom potrošnje domaćinstava i države.

Tabela 12. Trgovinski deficit na Zapadnom Balkanu kao procenat BDP-a
Država 2000 2003 2006 2008 2009 2013 2016

Albanija -7.1 -7.7 -6.1 -15.8 -15.9 -9.3 -7.6

Bosna i Hercegovina -7.1 -19.2 -7.9 -14.1 -6.4 -5.3 -4.5

Kosovo -20.1 -8.1 -7.2 -16.2 -9.2 -3.6 -9.8

BJR Makedonija -1.8 -3.9 -0.4 -12.8 -6.8 -1.6 -3.1

Crna Gora no data -6.8 -31.3 -49.8 -27.9 -14.5 -19

Srbija -1.9 -7.2 -9.6 -21 -6.2 -6.1 -4

Izvor: MMF (2017a)

Tabela 13. Rashodi za potrošnju u milionima USD u 2010.
Država 2000 2003 2006 2008 2009 2013 2016

Albanija 3,213 4,842 7,608 11,731 10,846 11,480 10,637

Bosna i Hercegovina 6,952 11,219 13,685 20,144 18,309 18,583 16,446

Kosovo 0 0 4,494 6,112 5,865 7,078 6,718

BJR Makedonija 3,486 4,839 6,557 9,631 9,009 9,656 8,827

Crna Gora 905 1,724 2,811 5,097 4,318 4,486 4,215

Srbija 6,142 20,237 29,172 46,647 41,118 42,360 33,847

Izvor: Svetska banka (2017b)

Investicije su takođe porasle i opale ali ne tako naglo, kako se može videti u Tabeli 14. Skromniji porast 
investicija sugeriše da je povećanje trgovinskog deficita reflektovalo porast potrošnje u godinama 
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koje su dovele do finansijske krize 2008. godine (MMF, 2015). Ovo je, zauzvrat, bilo rezultat ekspanzije 
bankarskih kredita tih godina, kojima se umnogome finansirala potrošnja, pre nego povećanje 
investicija.  Trgovinski deficit je uglavnom finansiran prilivom bankarskog kapitala iz matičnih kompanija 
filijalama, ali je to naglo zaustavljeno 2008. godine, ostavljajući za sobom zaostavštinu u vidu slabih 
bilansa banaka i strožih uslova kreditiranja7 (MMF, 2017d).

Tabela 14. Formiranje bruto kapitala u milionima USD u 2010. 
Država 2000 2003 2006 2008 2009 2013 2016

Albanija 1,855 2,850 3,468 3,911 3,949 3,459 3,640

Bosna i Hercegovina 0 0 2,815 4,638 3,324 3,229 3,984

Kosovo 0 0 1,215 1,563 1,733 1,801 2,076

BJR Makedonija 1,401 1,474 1,738 2,407 2,393 3,006 3,300

Crna Gora 0 0 0 1,502 1,018 861 1,153

Srbija 2,901 6,605 8,619 12,460 7,804 7,950 9,109

Izvor: Svetska banka (2017c)

Tokom ovog perioda realizovane su neke važne strane direktne investicije. Na primer, Fiat je 
transformisao lokalnu fabriku i svoj lokalni lanac snabdevanja kada je investirao u bivšu fabriku Yuga 
u Zastavi, Srbija, 2008. godine (Svetska banka, 2017h). Investicije poput ove osnažile su lokalne 
sposobnosti i obezbedile sidro za lokalne lance snabdevanja, uključujući i mala i srednja preduzeća.

Okruženje u kome preovlađuje traženje rente, pre nego da je 
preduzetničkog poslovnog karaktera

Svetska banka (Svetska banka, 2017h), Međunarodni monetarni fond (MMF) (MMF, 2015) i Evropska 
unija (Evropska komisija, 2017a) opisali su Zapadni Balkan kao izazovno poslovne okruženje u kome 
dominiraju neefikasna državna preduzeća, komplikovana regulativa i korupcija. Zato je ovo okruženje 
pre ono koje traži rentu nego što je preduzetničkog karaktera. Ekonomska renta se može definisati kao 
plaćanja imaocu kapitala koja premašuju marginalni proizvod proizvoda proizvedenih tim sredstvom. 
Na primer, renta koja se plaća na plodno zemljište može uključivati element koji premašuje najmanje 
produktivnog proizvođača na istom zemljištu, budući da ukupnu cenu definiše taj proizvođač (Ricardo, 
1815). Suficit iznad profita koji se zahteva u industriji poznat je pod nazivom ekonomska renta.

Predatorsko preduzetništvo i ekstrakcija ekonomske rente
Ekonomska renta se može steći kroz (i) monopol (ili u nekim slučajevima oligopol); (ii) licence koje 
oslikavaju "regulatorno zauzeće" posredstvom stečenih interesa; i (iii) pogrešno prodate usluge ili 
proizvode kao što su složeni derivativni ugovori koji se obezbeđuju malim i srednjim preduzećima (što 
se dogodilo u Velikoj Britaniji). Beskrupulozni preduzetnik može, na primer, da pokuša da satera tržište 
u ćošak putem određenih licenci i potom izvuče ekonomske rente od aktivih kompanija kojima je 
potreban pristup tim licencama. Ova aktivnost ne povećava produktivnost, ne proizvodi nove proizvode 
ili povećava dodatu vrednost. Umesto toga, deluje kao režijski trošak, i smanjuje dodatu vrednost u 
produktivnim firmama. U nekim delovima Zapadnog Balkana, termin "preduzetnik" se uopšteno shvata 
kao sinonim sa "predatorski preduzetnik", iako su stvarne definicije poprilično različite. Predatorski 
preduzetnici su oni koji traže rentu, dok preduzetnici traže rast i inovacije. Ispravljanje ove zablude 
moglo bi biti od pomoći u podizanju statusa i težnji onih koji žele da postanu preduzetnici.

Veliki broj ljudi takođe definiše kapitalizam kao "privatnu svojinu", koja se razlikuje od javne svojine, ali 
ova definicija je takođe netačna. Mi definišemo kapitalizam kao:

7 Commentary from the IMF is misleading on the dynamics of the bank sector, mistakenly suggesting that lending capacity comes from “loanable 
funds” rather than credit creation subject to (i) capital reserves under Basel Process international banking regulations, (ii) liquidity constraints to 
back-created loan volumes, and critically (iii) capital inflows to finance any consequent trade deficit. The ultimate constraint is arguably the trade 
balance, which was funded by inbound capital flows. In the Western Balkans, this was largely spent on consumption rather than made available for 
capital investment.
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Korišćenje tržišnog mehanizma za raspodelu nedovoljnih kapitalnih resursa najboljim 
i najinovativnijim firmama i njihovim idejama; pri čemu se uspeh meri povećanjem 
produktivnosti, prodaje, tržišnog udela i profitabilnosti.

Aktuelne društvene i regulatorne strukture na Zapadnom Balkanu rizikuju nametanje ekonomskih renti 
na profit ili gotovinski suficit ostvaren od strane pravih inovativnih firmi, kao rezultat traženja rente od 
strane moćnih aktera i nižih zvaničnika. MMF, Svetska banka i Evropska unija su jasnog stava da ova 
nezadovoljavajuća situacija treba da bude ispravljena.

Glavne institucionalne intervencije

Eksterni institucionalni fokus organizacija poput EU, MMF-a i Svetske banke u velikoj meri usmeren je 
na:

(i) eliminisanje neefikasnosti velikih kompanija kroz privatizaciju;
(ii) unapređenje uprave u cilju smanjenja sive ekonomije, kriminala i korupcije;
(iii) podršku unapređenju infrastrukture;
(iv) podsticaj unapređenju pravnih okvira; i
(v) podsticaj pojednostavljenju propisa (npr. Evropska komisija 2017a; MMF, 2015; Svetska 

banka 2017h).

Nacionalna tela poput British Council-a i nemačkog Saveznog ministarstva za ekonomsku saradnju 
takođe su ozbiljno radila na preduzetništvu.

U državi koja teži sticanju rente, privatizacija je povezana sa rizikom uvođenja predatroskog 
preduzetništva, budući da kupci sredstava kupuju sredstva, oduzmu troškove radne snage i onda ih 
razbiju na delove da bi ostvarili brz prihod. Neki važni uspesi poput Fiatove investicije u Srbiji 2008. 
godine predstavljaju modele dobrog procesa privatizacije.

Petnaestogodišnji rolerkoster

Od 2000. godine i završetka ratova nakon raspada Jugoslavije, ekonomski razvoj bio je usmeren na 
institucionalne, pravne, političke i strukturne promene neophodne za pristupanje Evropskoj uniji. Deo 
ovog procesa može se opisati kao usvajanje acquis communitaire, ili pravnih pravila kojima se upravlja 
funkcionisanje Evropske unije, drugi i u određenom smislu direktniji element tranzicije je aktivnost 
na transformaciji Zapadnog Balkana u funkcionalne tržišne ekonomije. To podrazumeva privatizaciju 
državne imovine, mere za smanjenje korupcije i makroekonomsku stabilizaciju.  Od ovog procesa, koji 
se ponekad naziva Vašingtonski konsenzus, očekuje se da stvori uslove za priliv direktnih investicija 
koje bi transformisale ekonomiju ka rastu privatnog sektora (Wojciechowski, 2013).

Priliv investicija na Zapadnom Balkanu ubrzan je u periodu od 2000. do 2008, ali su prvenstveno bile 
koncentrisane na uslužni sektor (Estrin and Uvalic, 2014), sa procentima koji su se kretali od 50% u BJR 
Makedoniji do 73% u Srbiji. Značajni iznosi ove investicije uloženi su u izgradnju lokalnog bankarskog 
sistema, što je zauzvrat dovelo do procvata potrošnje. Investicija koja je rezultirala formiranjem 
bruto kapitala uglavnom je završavala građevinskim aktivnostima pre nego ponovnim opremanjem i 
izgradnjom novih proizvodnih kapaciteta (Evropska komisija, 2009).  Ovaj period ekonomske ekspanzije, 
karakterisan je provcatom kredita na domaćem terenu čime je podstaknuta potrošnja domaćinstava, 
a ne investicije (Evropska komisija, 2009). Deficiti platnog bilansa su rasli, ali su finansirani prilivom 
kapitala. Finansijska kriza iz 2008. zaustavila je tokove kapitala i rezultirala je konsolidacijom, kao što je 
već naglašeno.





49Western Balkans Entrepreneurial Capability Report

POTREBE EKONOMSKOG RAZVOJA ZA PREDUZETNIKE  
I MALA I SREDNJA PREDUZEĆA

Model održivog razvoja

Svetska banka (2017e) definiše da održivost počiva na tri stuba:   ekonomskom rasta, zaštiti životne 
sredine i socijalnoj inkluziji. U ovom izveštaju bavimo se samo jednim od tih stubova, ekonomskim 
rastom, ali u podrazumevanom kontekstu ostala dva stuba. Da bi se ostvario merljivi ishod, ekonomski 
rast preduzetništva ili malih preduzeća definišemo kao:

"Sposobnost da se nakon 3 kalendarske godine poslovanja (ili duže u određenim okolnostima kada je reč 
o biznisima koji se bave medicinskim uređajima, farmacijom ili biotehnologijom) ostvare neto pozitivni 
tokovi gotovine nakon uključivanja celokupnog (uključujući i implicitni) kapitala i preduzetničkih troškova i 
uklanjanja finansijskih koristi od bilo kojih primljenih subvencija."

Implicitni troškovi kapitala obuhvataju imputirane troškove sticanja kapitala za svaki sopstveni uloženi 
kapital koji ne ostvaruje dividende, a preduzetnički troškovi obuhvataju bilo koje vreme ili platu i 
bonuse koji nisu isplaćeni preduzetniku u trenutku evaluacije (v. Tabelu 15).

Tabela 15. Primer prezentacije toka novca za pristup ekonomskoj održivosti
Godina 1 Godina 2 Godina 3 Godina 4 Godina 5

Početni saldo

Plus

Gotovina od prodaje

Gotovina iz kredita

Gotovine od vlasničkog 
kapitala

Ostala ulazna gotovina

Minus

Plaćanje dobavljačima

Zarade i plate

Porezi i javna davanja

Kamata

Dividende

Ostala plaćanja

Završni saldo Sravnjenje prema bankarskim 
izvodima

Minus

Rezervisanje za 
neizmirena plaćanja

Obračunata naknada za 
neizmirena plaćanja- može biti 

pozitivna ili negativna u odnosu 
na standardno kašnjenje  

plaćanja (30 dana?)

Imputirana naknada na 
kapital

Stopa dividende u odnosu na 
"sopstveni kapital"

Imputirana preduzetnička 
naknada 

Ogleda i odložena plaćanja 
preduzetnicima

Početni saldo

Neto ostvarena gotovina Ovo je mera održivosti

Izvor: Autori
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Malo preduzeće / Faktori preduzetničkog uspeha

Poslovanje preduzetnika treba da bude definisano u kontekstu njhovog tržišta, jer to diktira njihove 
potencijalne kupce, potencijalnu geografsku raširenost, ponude konkurenata, stope inovacija, 
očekivane strukture marži i očekivanja investitora od potencijalnog povraćaja. Grafikon 19 sumira 
neke od izazova sa kojima se suočavaju novi preduzetnici.

Grafikon 19 Svet preduzetnika

Proizvod

Tržište
i kupci

Preduzetnik

Finansiranje

Klasteri, 
mentorstvo, 

zajednica

Prikupljanje kapitala 
zahteva da se 

potencijalni investitor 
naplati

• Investitori moraju razumeti 
kako će povratiti svoj novac

• Ovo je lakše ako je jasno 
ko će biti kupci i kolike će 
biti marže

• Obezbeđuje tržište

• Investitorima uliva 
poverenje o tržištu i 
maržama

• Može pomoći u pokretanju 
inovacija

• Može obezbediti zajednicu

Od pomoći je ako ste 
deo složenog lanca 

snabdevanja

• Startapovi obično svode 
viziju tržišta na lokal

• Tržišta mogu biti lokalna, 
nacionalna, regionalna, 
kontinentalna ili globalna

• Koji je najbolji način za 
povezivanje?

Startapovi obično svode
viziju tržišta na lokal 

Podrška 
inovacijama

i lancu 
snabdevanja

Proizvodi i strateški nasuprot taktičkom marketingu

Uspešnim preduzećima su potrebni kupci, a kupci žele proizvode koji dodaju vrednost njihovim 
životima. Proizvodi dodaju vrednost tako što zadovoljavaju potrebe kupaca koje mogu biti različite.  
Na primer, neki kupci žele najmodernije ili najpoželjnije proizvode, drugi žele klasiku brenda koji je 
poznat po svojoj postojanosti, da istaknu da podržavaju određeni razlog (npr. organska hrana; održiva 
ambalaža), proizvod koji olakšava život (npr. sistem za automatizaciju doma), ili onaj koji smanjuje 
troškove jer drugačije nešto radi.

Da bi bili uspešni, preduzetnici moraju da zadovolje potrebu kupca bolje od svoje konkurencije, ili da 
pokažu kupcima novu potrebu (Aghion and Howitt, 1992). Strateška razmatranja zahtevaju dugoročno 
razmišljanje o tome kako da se poslovanje i proizvodi prilagode najadekvatnijoj tržišnoj niši. Taktička 
razmatranja zahtevaju da se aktuelna ponuda proizvoda iskoristi na najbolji mogući način i izloži tržištu 
na najefektivniji način (na osnovu Coman and Ronen, 2007).

Preduzetnici koji vode male firme mogu delimično da podugovore neke izazove stateškog i taktičkog 
upravljanja tako što će postati deo složenog lanca snabdevanja. Dokazi iz nemačkog automobilskog 
sektora pokazuju kako je saradnja širom lanca snabdevanja dovela do unapređenja konkurentnosti 
i ponude proizvoda članova lanca snabdevanja (Buchmann and Pyka, 2012). Budući da velike 
automobilske kompanije investiraju u nova postrojenja na novim teritorijama, one su sa sobom ponele 
neke od sposobnosti lanca snabdevanja, dok druge generišu na lokalu, čime se stvara složen niz 
odnosa (Sturgeon et al., 2008). Velike fabrike otvorene putem stranih direktnih investicija otvaraju 
radna mesta u samoj fabrici, ali takođe, što je od ključnog značaja, počinju da izgrađuju svoje 
sopstvene lokalne lance snabdevanja, čime malim preduzećima pomažu da rastu.  Zapadni Balkan (v. 
Grafikon 20) je na neki način udaljen od glavnih evropskih centara privredne aktivnosti.



51Western Balkans Entrepreneurial Capability Report

Grafikon 20 Poslovni "hot spotovi" u EvropiExhibit: Europe’s Most Desirable Locations by Market

 Market Quartile

Quartile 1 (Top Rank)
Quartile 2
Quartile 3
Quartile 4

Note: Only quartile 1 and 2 labeled

Izvor: Prologis (2017)

Strane direktne investicije kreirale su sidro firme na Zapadnom Balkanu

Kao što smo već naglasili, veći deo investicija na Zapadnom Balkanu utrošen je na usluge i to posebno 
u bankarskom sektoru, što je kasnije bio podsticaj za neodrživi procvat potrošnje. U Tabeli 16 
upoređeni su relativni tokovi stranih direktnih investicija u Srbiji i Poljskoj.

Tabela 16. Relativni tokovi investicija iz Nemačke u Poljsku i Srbiju
Poljska (u 

milijardama USD) 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Nemačke SDI 24.59 26.50 22.55 27.59 35.64 31.77 28.64 29.93

BDP 436.82 479.16 528.57 500.84 524.38 545.05 477.33 469.32

% 5.63% 5.53% 4.27% 5.51% 6.80% 5.83% 6.00% 6.38%

Srbija (u milijardama 
USD)

Nemačke SDI 1.05 0.95 1.05 1.17 1.37 1.13 1.03 1.08

BDP 42.61 39.04 46.49 40.73 45.52 44.21 37.16 37.75

% 2.46% 2.42% 2.26% 2.86% 3.02% 2.56% 2.78% 2.85%

Izvor: MMF (2017b; c)

Opšte je prihvaćeno da je Nemačka, najveća proizvodna država u Evropi, "ekonomski motor" 
kontinentalne Evrope, a prate je Francuska i Italija. Grafikon 21 prikazuje relativno niske tokove 
nemačkih stranih direktnih investicija na Zapadnom Balkanu, a Grafikon 22 prikazuje tokove stranih 
direktnih investicija na Zapadnom Balkanu (uključujući njihove izvore).
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Grafikon 21 Mapa tokova nemačkih stranih direktnih investicija u 2016.

Izvor: MMF (2017b)

Grafikon 22 Tokovi stranih direktnih investicija u 2016. na Zapadnom Balkanu (u milionima USD)

Zapadni Balkan: 32,740

Italija: 5,503

Austrija: 4,697

Ruska Federacija: 3,330
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Mađarska: 728
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Sjedinjene Američke Države: 243
Poljska: 227
Republika Kosovo: 110
Republika Koreja: 101
Makedonija: 86
Bosna i Hercegovina: 75 
Velika Britanija: 6

Ostali: 3,558

Republika Srbija: 1,602

Izvor: MMF (2017b)
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Na grafikonu su prilazani tokovi iz Holandije i Luksemburga koji su najverovatnije finansijski 
tokovi kojima je promenjena namena, usmereni kroz finansijska sredstva u ovim nadležnostima. 
One najverovatnije prikazuju vrstu investicija koja se bazira na "upravljanju imovinom" pre nego 
investicijama u novu kapitalnu imovinu, međutim podaci nisu dovoljno granulisani da bi se to dokazalo. 
Površnim pogledom na bankarsku statistiku za Srbiju (BIS, 2017), većina ulaznih kapitalnih tokova iz 
Austrije verovatno je finansijske prirode pre nego da je usmeren na nove kapitalne investicije. Grafikon 
23 pokazuje tokove investicija u okviru Zapadnog Balkana, koji su veoma skromni u poređenju sa 
tokovima van ovog regiona.

Grafikon 23 Interni tokovi kapitala unutar regiona u 2016. (u milionima USD)

Republika Srbija: 1,602

Republika Kosovo: 110

Makedonija: 86

Bosna i Hercegovina: 75

Zapadni Balkan: 1,873

Izvor: MMF (2017b)

Podaci o investicionim tokovima sugerišu da, uz određene izuzetke poput investicije Fiata u 
Srbiji, Zapadni Balkan ne može da se osloni na model poslovanja utemeljen u tokovima stranih 
direktnih investicija.  To postavlja pitanje na koje druge načine može da se pronađe "sidro" za rast i 
preduzetništvo.

Alternativni temelji inovativnog preduzetništva

Rast i ekonomski razvoj rezultat su "inovativnog preduzetništva" koje investira novi kapital za uvođenje 
novih proizvoda na nova tržišta. Preduzetnicima i malim preduzećima je potreban fokus, temelj na kome 
mogu da grade rast.

Ovo može poticati iz nekoliko izvora, na primer, da se postane član složenog lanca snabdevanja sa 
prosvećenom vodećom firmom u lancu snabdevanja, posredstvom stateškog "venture" kapitaliste koji 
radi sa firmama na razvoju njihovog poslovnog modela, ili tržišne prilike gde sposobnost firme da se 
poveže sa potrebom kupca predvodi unutrašnji proces (Gilad and Levine, 1986; Grilo and Irigoyen, 
2006).
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U Tekst boksu 1 opisani su neki od ovih modela.

Tekst boks 1 Modeli podrške startap kompanijama

Prosvetljeni lanac snabdevanja
Menadžeri lanca snabdevanja razvijaju biznise koji su im potrebni. Na primer, kada je Boeing 
pokrenuo program razvoja Boeing 787 Dreamliner, razvio je glavne sklopove (krila, trup 
aviona, itd.) putem podizvođača. Cilj ovog pristupa bio je da se prošire inovacije u okviru 
lanca snabdevanja koje su uveli Toyota i drugi japanski proizvođači automobila. Inicijalni 
program, praktični rad na ugovornoj bazi, počeo je da podbacuje i bilo je potrebno da se 
uvede centralna funkcija lanca snabdevanja bazirana u Boeingu. Na ovaj način su počele da se 
izgrađuju i neguju inovacije i društveni odnosi širom lanca snabdevanja. Ova intervencija nosila 
je i značajne troškove (koji su porasli sa šest na deset milijardi USD), ali je doprinela očuvanju 
osnovnih kolaborativnh partnerstava širom lanca snabdevanja i na kraju isporučila letilicu (Tang, 
Zimmerman and Nelson, 2009).

Strateški "venture" kapitalista
Internet pretraživač Google započet je kao mala firma sredinom 1990-tih, ali je privukao dva 
ključna investitora sa fondovima rizičnog kapitala u drugom krugu finansiranja vrednom 25 
miliona USD iz 1999. godine, odnosno Sequoia Capital i Kleiner Perkins Caufield and Byers. 
Pored toga što su obezbedili novac, Sequoia je takođe obezbedila i tržište tako što je Google 
povezala sa Yahoo-om. Google je Yahoo-u obezbedio pretraživače u periodu od 2000. do 2004. 
godine kada je Yahoo kupio Google-vog konkurenta Overture. Kleiner Perkins Caufield and Byers 
omogućili su upoznavanje sa Erikom Šmitom, generalnim direktorom koji je razvio Google-ov 
poslovni model i doveo do profitabilnosti (O’Shaughnessy, 2017).

Mogućnost ulaska na nova tržišta
Tokom 2009. godine, malopoznat finski proizvođač igrica suočio se sa nedostatkom gotovine.  
Kompanija je proizvodila i prodavala igrice od 2004. godine posredstvom velikih distributera. 
Menadžerski tim radio je na razvoju igrice za preuzimanje putem App Stores koja je sve brže 
rasla. Veliki prodor dogodio se kada je Apple pristao da predstavi igricu Angry Birds na App Store 
u Velikoj Britaniji 2010. godine u kombinaciji sa lansiranjem besplatne "lite" verzije i videa na 
YouTube-u (Cheshire, 2011). Uspeh je ostvaren skoro istog trenutka, i onda ga je vodilo tržište, 
iako se sve ovo dogodilo nakon godina napornog učenja.

Kompanije ostvaruju koristi od učešća u poslovnim zajednicama, jer mogu da dobiju informacije, 
znanje, podršku i posao koji im pomažu da rastu i da se razvijaju.  Zajednice pružaju konkretne veštine 
i tehničke razvoje, ali takođe i pristup "mekom" kulturološkom učenju kroz umrežavanje koji im pomaže 
da izgrade kolaborativne biznise (Barnes and Liao, 2012).

Saradnja se nagrađuje većim stopama porudžbina, tokova gotovine i profitabilnošću (Cruz and 
Liu, 2011). Grafikon 24 predlaže kako su neki od glavnih poslovnih aktera poput menadžera lanca 
snabdevanja i "venture" kapitalista razvili i podržali ove faktore.
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Grafikon 24 Mehanizmi podrške preduzetnicima
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Da li država može da obezbedi zamenu za nedostajuće sidro? Dokazi u ovom smislu su izmešani i 
kontraverzni. Vlada Velike Britanije je 1970-ih imala strategiju "odabira pobednika" ali je ta strategija 
propala u odnosu na British Leyland,  Meriden  Motorcycle Cooperative i De Lorean automobile. 
Međutim, proizvela je Inmos (vidi Tekst boks 2).

Tekst boks 2 Inmos

Inmos je britanska kompanija osnovana 1978. godine koja je u velikoj meri finansirana od strane 
Vlade Velike Britanije putem Nacionalnog odbora za preduzeća. Cilj je bio da dizajn i proizvodnja 
mikročipa dovedu u Veliku Britaniju. Posao na dizajniranju ranih memorijskih proizvoda desio 
se u SAD sa proizvodnjom u Velsu. Kasnije je u Bristolu dizajniran Transputer čip za paralelno 
procesuiranje.  Kompanija je proizvodila i prodavala memorijske proizvode, i uspostavila je 
vodeću poziciju na SRAM (static random access memory) tržištu početkom 1980-tih. Tokom 
1984. Inmos je prodat Thorn EMI, čime je Vlada Velike Britanije zaradila profit od 30 miliona 
funti na investiciju od 65 miliona funti (Selwood, 2007). Thorn EMI nije imao ni finansijsku snagu 
ni razumevanje rukovodstva za razvoj Transputera, iako je pronašao obećavajuće tržište u 
tehnologiji grafičkih kartica i štampača. Na kraju je kompanija prodata i integrisana u Thompson 
Electronic (tada SGS Thompson).  Razni spin-off biznisi koji su razvijeni u području Bristola 
pomogli su u izgradnji kompetencija u ovoj oblasti (Selwood, 2007). Ključna stvar za neuspeh 
razvoja Inmosa da postane globalni igrač bila je nedostatak razumevanja tržišta i tehnologije sa 
strane kako Vlade tako i top menadžmenta (Dyerson, 1992).
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Uslovi za preduzetnički uspeh

U Tekst boksovima 1 i 2 istaknut je značaj adekvatne podrške preduzetnicima (Ballinger and 
Rockmann, 2010; Brint, 2017). Vodeći principi za definisanje podrške navedeni su u Tabeli 17.

Tabela 17. Predloženi vodeći principi

Br Vodeći princip Primeri onoga što ne treba raditi

1
Podrška mora biti prilagođena preduzetniku gde god da 

se on nalazi, kroz rad na njegovom jeziku i povezivanje sa 
njegovim tržištem

Ne očekujete od mentora iz velikih kompanija da razumeju pritiske i 
probleme malih preduzeća

Ne očekujte od mentora koji je specijalizovan za finansije da vas posavetuje 
u vezi sa zaštitom prava intelektualne svojine u novoj tehnologiji

2
Svaka komponenta podrške mora dodavati vrednost u 

svetu preduzetnika

Ne prisiljavajte preduzetnika da uči stvari koje za njega nisu relevantne 
Preduzetnici su zauzeti, i njihova posvećenost tome da vas saslušaju 

zaslužuje se kroz dodavanje vrednosti pomoći koju im pružate da se nose 
sa izazovima sa kojima se suočavaju

3
Podstaknite otvoreni proces učenja koji biznisima 

omogućava da se prilagode i isprave greške.

Nemojte pretpostavljati da je biznis plan preduzetnika sličan budžetu 
kompanije i pokušajte da nametnete ispravke u odnosu na odstupanja. 

Biznis plan preduzetnika je mapa puta i mora se prilagoditi ako se 
ispostavi da je teren drugačiji od očekivanog.

4
Naglasite koristi od kolaborativnog rada- timovi koji 

dobro funkcionišu isporučuju više nego što to mogu sami 
pojedinci.

Nemojte osnaživati odbrambene kulture koje odbijaju ljude sa strane i 
pretpostavljaju da su svi ostali budale ili pretnje. Pritisci koje preduzetnici 

trpe da bi ispunili šta su obećali često mogu dovesti preduzetnike u 
iskušenje da podignu zidove, dok su im u stvari potrebni inspiracija i 

pomoć onih koji ih okružuju.

5
Uverite se da i mentori uviđaju da su i oni sami na 

putu otkrića i učenja i da zajedničko učenje izgrađuje 
poštovanje i poverenje.

Nemojte se pretvarati da predavač ili mentor sve zna. U preduzetničkim 
situacijama, svi mogu da uče.

6 Vrednujte reči "pomoć" i "Moram da nađem bolje resurse"

Ne očekujte da će svi rasti sa rastom poslovanja. Ljudi i veštine koji 
su nekada bili od ključnog značaja lako mogu postati manje važni ili 

zastareli.
Nemojte agresivno rešavati ovu situaciju. Većina preduzetnika je krajnje 

odana onima koji su sa njima bili na početku.

Uspostavljanje uspešnog okvira zahteva učenje iz prethodnih uspeha i kako ta iskustva mogu da se 
primene na trenutnu situaciju (Borozan and Pfeifer, 2014; Posnett, 2015; Littera et al., 2017). Grafikon 
25 prikazuje okvir za realizaciju ove podrške na Zapadnom Balkanu.

Grafikon 25 Kontekst podrške na Zapadnom Balkanu
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This framework has potential to be developed into a work program, but this will need closer 
examination of the landscape of small and medium-sized firms in the Western Balkans. This could draw 
on both official data and the results of our survey.
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POGLED U BUDUĆNOST

Istorijski gledano, jedan od Titovih uspeha bio je što je dozvolio sektoru MMSP da se razvija u 
Jugoslaviji u određenim nestrateškim sektorima, uključujući poljoprivredu, ketering, zanatstvo i turizam, 
iako je ostatkom Istočne Evrope upravljalo Sovjetsko centralno planiranje (Gapinsky et al., 1989; Liotta, 
2001). Za razliku od Rusije 1991. godine, ali slično Poljskoj 1990. (Chepurenko and Vilenski, 2016), 
Jugoslavija je imala iskustvo u vezi sa vođenjem i rastom MMSP kada je došlo do pada sovjetskog 
bloka. Komentatori su ustanovili da MMSP generalno imaju dve glavne potrebe, pored podrške u 
upravljanju državnom birokratijom:

(i) obuka za preduzetničke veštine; i
(ii) pristup finansiranju (npr. Stefanović et al., 2009).

Tokom 2017. Bobić je ustanovio da su ova pitanja, zajedno sa komplikovanom i birokratskom prirodom 
države, bila ključne prepreke za preduzetništvo mladih u Srbiji. Postoje i konkretnije prepreke za određene 
grupe, kao što su osobe sa invaliditetom ili nekvalifikovana radna snaga, i žene. Međutim, preduzetnička ili 
kultura malih preduzeća postoji, i stoga je pitanje kako da se neguju i afirmišu postojeći "mladi izdanci".

Glavni izazovi 

Naša anketa potencijalnih preduzetnika i pregled situacije na Zapadnom Balkanu identifikovali su niz 
izazova. To su:

	 Status preduzetništva i pogrešno shvatanje preduzetništva kao "predatorskog preduzetništva";
	 Problemi sa izgradnjom baze kupaca i povezivanja sa širim tržištima;
	 Relativno niski nivoi priliva investicija i udaljenost regiona od glavnih evropskih lanaca 

snabdevanja, što preduzetničku zajednicu lišava ključnog izvora poslovanja, inovacija i pristupa 
finansiranju;

	 Loš pristup rizičnom kapitalu i poslovnim anđelima;
	 Percepcija da je preduzetništvo uglavnom visokotehnološko, što nije slučaj u regionu;
	 Potreba za razvojem menadžerskih veština; i
	 Nedostatak specifičnog tehničkog znanja o regulatornim pitanjima.

British Council je prethodno identifikovao moguća rešenja u izveštaju o mladim preduzetnicima na 
Zapadnom Balkanu (British Council, 2016). U ovom poglavlju se nadovezujemo na neka od ovih rešenja, 
ali sa fokusom na preduzetnika, pre nego kako da se preduzetništvo integriše u postojeće institucije. 
Postoji značajno preklapanje sa prethodnim izveštajem, te se može reći da se ova dva izveštaja bave 
istim problemima ali sa različitih stanovišta.
 

Unapređenje statusa preduzetništva 

Naše studije slučaja i rad na anketi potvrdili su da postoje problemi u pravljenju razlike između 
preduzetništva i predatorskog preduzetništva. Preduzetništvo se smatra isključivo dostupnim bogatim 
ljudima sa dobrim vezama, ili moćnim igračima u sivoj ekonomiji. Važno je da se ova stanovišta 
promene i da se razjasni da preduzetništvo podrazumeva kreiranje inovativnih biznisa sa proizvodima 
koji "uzbuđuju i oduševljavaju" kupca, pre nego oslanjanje na veze na visokom nivou i značajno 
prethodno bogatstvo.

British Council (2016) predlaže da bi predstavljanje preduzetničkih koncepata i aktivnosti učenicima 
moglo biti od pomoći. Programi usmereni na učenike i studente mogu da pomognu da se produbi 
razumevanje preduzetništva i podstakne praktično eksperimetisanje kroz ceremonije dodele nagrada. 
Inicijative koje predvodi Peter Jones Foundation8 iz Velike Britanije nudi primere koji mogu biti od pomoći.

8 The Tycoon in Schools program je dobar primer http://www.peterjonesfoundation.org/about-us/our- work/tycoon
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Predlog 1. Unaprediti status preduzetnika kroz edukativne intervencije

Uvesti nastavu za podizanje svesti o preduzetništvu kao podsticaj preduzetničkom 
eksperimentisanju u što ranijem uzrastu. Moduli bi trebalo da budu dostupni u školama i na 
osnovnim studijama, i ti napori bi trebalo da budu nagrađeni nagradama. Podsticati kulturu 
preuzimanja rizika koja svaki neuspeh smatra za lekciju na putu do uspeha.

Publikovanje preduzetničkih nagrada i lokalnih uspešnih priča na društvenim mrežama i u 
tradicionalnim medijima takođe može da unapredi status preduzetništva. Jedan krajnje praktičan 
predlog bi bio da se kreira grupa na društvenim mrežama za svaki glavni centar stanovništva i da se 
svaki preduzetnik zamoli da link na tu grupu postavi na svom veb-sajtu. U idealnom slučaju, svaku 
grupu na društvenim mrežama mogla bi da podrži lokalna Privredna komora, koja preduzetnike 
povezuje sa njihovom lokalnom Komorom.

Predlog 2. Kreirati stranice na društvenim mrežama kojima će upravljati lokalna Privredna 
komora i promovisati lokalne nagrade za preduzetništvo

Podstaći sve preduzetnike da na svojim veb-sajtovima postave linkove na lokalnu Privrednu 
komoru, čime se Privredna komora postavlja kao kontakt koji olakšava rad lokalnih 
preduzetničkih mreža. Svaka lokalna Privredna komora trebalo bi takođe da izgradi i hostuje 
lokalni poslovni imenik, sa linkovima iz imenika na stranice na društvenim mrežama, i da 
organizuje događaje za dodelu nagrada najboljim lokalnim preduzetnicima.  Sistem nagrađivanja 
trebalo bi da bude tematskog karaktera (na primer "Preduzetnik godine u oblasti klimatskih 
promena"), a takođe bi trebalo koordinisati pokrivenost događaja u medijima u cilju promovisanja 
svesti o preduzetništvu.

Izrastanje preduzetnika u poslovne ljude

Rezultati naše ankete pokazali su da je samo 11% naših ispitanika imalo težnju da postanu poslovni 
ljudi, 33% preduzetnici i 57% samozaposleni. Preduzetnici su, po definiciji, jednostavno poslovni ljudi 
koji donose inovacije. Ovi nalazi sugerišu da je prisutno pogrešno razumevanje o prirodi poslovnih ljudi. 
Može biti da ljudi povezuju termin "poslovni čovek" sa stereotipom moćnog ćoveka koji sklapa poslove, 
pre nego inovatora koji preuzima rizike, koga opisuju Schumpeter (1934) i Keynes (1936). Mora 
postojati univerzalno prihvaćena definicija termina "poslovni čovek".

U našoj studiji takođe su identifikovani preduzetnici "koje pokreću prilike" i "nedobrovoljni" preduzetnici.  
Ovu razliku su malo drugačijim terminima objasnili Smith i Miner (1983) koji su preduzetnike 
identifikovali ili kao "zanatlije" ili "kao ljude koje pokreću prilike". Zanatlije su usmerene na svoj proizvod 
i kupca, dok preduzetnici koji traže prilike jure veću viziju i inoviraju kako bi pokorili atraktivnu nišu na 
tržištu. Međutim, obe vrste preduzetnika su poslovni ljudi i stoga su im potrebne veštine za vođenje 
posla.

Preduzetništvo treba da predstavlja mešavinu inovacija orjentisanih na kupca i poslovnih kompetencija. 
Nijedna od ove dve karakteristike nije dovoljna bez ove druge. I preduzetništvo i vođenje poslovanja 
(biti poslovni čovek) se pogrešno shvataju. Poslovni čovek koji vodi preduzetničku kompaniju je neko ko 
inspiriše, inovator, neko ko zaključuje poslove, ali je takođe i osoba koja vodi biznis u cilju ostvarivanja 
profita i pozitivnih tokova gotovine.

Velike organizacije mogu da razdvoje različite uloge, ali mala preduzeća i novi preduzetnici nemaju taj 
luksuz. Oni moraju da budu efektivni poslovni ljudi od prvog dana. Dobra vest je da se ključne veštine 
koje su za to potrebne mogu naučiti, a bilo kakvi nedostaci se mogu nadoknaditi kroz angažovanje 
odgovarajućih kadrova ili korišćenje eksternih usluga. Polazna tačka mora da bude definisanje 
"poslovnog čoveka".
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Predlog 3. Promovisati zajedničku i pozitivnu definiciju "poslovnog čoveka", 
naročito među onima koji vode MMSP

Predlažemo sledeću definiciju:

"Poslovni čovek koji vodi MMSP poseduje međuljudske, tehničke i finansijske veštine da (i) 
odluči koji to proizvod kupci žele, i (ii) da ga obezbedi po ceni koju taj kupac sebi može da 
priušti a koja je konkurentna alternativnim ponudama, i neophodne veštine da prevede (i) 
i (ii) u profitabilan biznis koji generiše novac."

Postati poslovni čovek koji može da stvori poslovni uspeh

Važno je identifikovati veštine koje su poslovnim ljudima potrebne da ostvare poslovni uspeh. Studija 
o preduzećima u Kanadi (Chamberlain et al., 2010) ispitala je 3.701 firmi iz 34 uslužna sektora, kako 
bi identifikovala nivoe inovacija i kritične faktore uspeha u periodu 2001-2003. Faktori koji doprinose 
uspehu su rangirani, pri čemu su najvažniji (i) uzbuđivanje i oduševljavanje kupaca, (ii) kontrola 
kvaliteta, i (iii) osigurati da zaposleni poseduju odgovarajuće veštine i da zaposleni sa manje iskustva 
uče od drugih. "Uzbuditi i oduševiti" kupce u sektoru usluga znači da morate imati sjajne zaposlene 
koji znaju da isporuče proizvod vrhunskog kvaliteta. Zanimljivo je da je pristup kapitalu bio u pozadini 
rezultata u ne-IKT firmama ili firmama koje se bave rudarstvom, verovatno zato što su "venture" 
kapitalisti manje zainteresovani za uslužne industrije koje zahtevaju manje kapitala ali i generišu manji 
povraćaj investicija.

Izazovi i stoga mešavina neophodnih veština variraju od industrije do industrije. Neki faktori uspeha 
će tako zavisiti od sektora u kome firma posluje. Tamo gde se faktori uspeha radikalno razlikuju, 
najverovatnije će biti potrebni različiti elementi podrške. Industrije koje ne primenjuju visoke 
tehnologije poput maloprodaje ili servisiranja i popravki tradicionalno manje zavise od mesta na 
kome se nalaze od industrija koje koriste visoke tehnologije poput IKT, koje se obično nalaze u 
blizini akademskih institucija. Firme koje se bave IKT i komunikacionim tehnologijama imaju veće 
predispozicije da budu inovatori, kao na primer, firme koje nude naučne konsultantske usluge.

Neke veštine su ključne i neophodne u svim kapitalistčikim sistemima poslovanja.  Na primer, svako 
ko vodi neki posao mora da razume tokove gotovine, finansijsko planiranje i računovodstvo, kako bi 
znali kada zarađuju novac. Takođe moraju da znaju koji je to regulatorni okvir koji se na njih odnosi, čak 
iako nisu eksperti u svakoj pojedinosti. Takođe je veoma verovatno da će ljudi koji vode MMSP želeti 
da znaju kako se njihov proizvod poredi sa drugim proizvodima na tržištu, koja je njihova konkurentska 
prednost i kako mogu da dopru do većeg broja kupaca i rastu.  Preduzetnici češće rade sami, ili u 
malim timovima, tako da bilo koji proces koji ima za cilj da pretvori preduzetnike u poslovne ljude mora 
krenuti od preduzetnika kao donosioca odluka.

Predlog 4. Preduzetnici moraju da odluče koja vrste podrške im je potrebna

U osmišljavanju programa za razvoj potencijalnih preduzetnika u poslovne ljude koji vode 
MMSP, svaki potencijalni preduzetnik mora da "oseća vlasništvo" i da preuzme odgovornost za 
odlučivanje o tome koja vrsta dodatne podrške i veština su im potrebni.

Izgradnja programa za unapređenje veština potencijalnih preduzetnika

“Ne odgovara svima isto” … Kako da znam šta meni odgovara?

Potencijalni preduzetnik će često samo želeti da pokrene svoj biznis. U nekom jednostavnom poslu, na 
primer prodaja povrća na pijačnoj tezgi, neophodne lekcije će veoma brzo biti jasne. Pre svega, tezga 
treba da bude na pravom mestu na pravoj pijaci, kako bi kupci znali da se tu nalazi, potom proizvod 
mora da bude konkurentan po pitanju i cene i kvaliteta, i treće, marža treba da pokrije dnevne troškove 
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(proizvode na tezgi, zakup prostora na pijaci i neprodate proizvode). Na kraju, mora se ostvariti 
dovoljan suficit da vlasnik tezge ostvari prihod. Ukoliko bilo koja od ovih stavki nije na mestu, uticaj će 
odmah biti vidljiv i stvari se narednog dana mogu promeniti. Većina novih biznisa, međutim, je mnogo 
složenija od pijačne prodaje, a sa složenošću rastu i troškovi i rizici.

Naša sugestija je da možda ne bi bilo od koristi da se preduzetnicima ponudi širok raspon izbora 
kurseva. Umesto toga, neophodno je da postoji proces brzog učenja i skrininga koji će preduzetnicima 
pomoći da razumeju svoj biznis. Grafikon 26 prikazuje različite oblasti i izazove koji mogu biti od 
značaja za preduzetnike. Preduzetnici će se takođe suočavati sa raznim vremenskim pritiscima, tako da 
bi programi podrške trebalo da budu prilagođeni kako njihovim potrebama, tako i vremenu koje imaju 
na raspolaganju.

Grafikon 26. Potencijalni problemi za preduzetnike

Pitanje: Šta će od sledećeg uticati na mene kao preduzetnika?
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Izvor: Autori

Kojoj god vrsti preduzetnika da pripadaju, da li ih pokreću prilike, da li su preduzetnici "nedobrovoljno" 
ili su zanatlije, ono što žele je da ostvare prihod, i verovatno će se suočiti sa nedostatkom određenih 
veština. Većina će takođe želeti da se uveri da su na pravom putu u svom poslovanju.

Da bismo identifikovali oblasti u kojima je pomoć najpotrebnija, predlažemo da bi potencijalnim 
preduzetnicima trebalo ponuditi "zdravstvenu proveru" njihovih razmišljanja i planova, kako bi 
se identifikovale oblasti u kojima bi mogli da ostvare najveću korist od pomoći i da unaprede 
samopouzdanje u pogledu sopstvenih planova.  Zdravstvenu proveru treba shvatiti kao način za 
isprobavanje različitih opcija kako bi se ustanovilo koja je ona prava.

U Grafikonu 27 je predstavljen ovaj proces.
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Grafikon 27 Stilizovani proces provere "zdravlja"
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Izvor: Autori

Predlog 5. Omogućiti preduzetnicima da identifikuju svoje potrebe

Obezbediti struktuirani proces koji će preduzetnicima omogućiti da razgovaraju o svojim 
poslovnim idejama i identifikuju svoje razvojne potrebe. U idealnom slučaju, preduzetnici bi mogli 
da prisustvuju događajima koji se organizuju preko vikenda gde bi im se pomoglo da razumeju 
svoj biznis i svoje potrebe.

Izgradnja individualnih programa podrške

Grafikon 28 Preferirani vidovi podrške preduzetnicima

Pitali smo potencijalne preduzetnike 
kako bi oni voleli da im podrška bude 
pružena. Ono što jasno cene je lična 
interakcija, ali ih je brinulo da li će moći da 
nađu vremena za to pored velikog broja 
aktivnosti. Preopterećenost poslovima je 
svakodnevni rizik i realnost preduzetnika.   
Podrška dakle treba da pruži ono što 
preduzetnici smatraju da im je potrebno na 
najefektivniji i vremenski optimalan način.
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Izvor: Anketa autora

Svaki biznis ima drugačije potrebe i svrha dana skrininga bila bi da se ove potrebe izdvoje i upare sa 
konkretnim elementima programa.  Nadovezujući se na Majkla (2006), naš okvir za podršku i učenje 
zasniva se na tome da projektni rad i učenje budu fokusirani na cilj koji je usklađen sa poslom koji je od 
najvećeg značaja za preduzetnika. Ovaj cilj treba da bude jasno iskazan i artikulisan na samom početku, 
jer se na taj način uveliko uvećavaju šanse za uspešno učenje.

Na primer, preduzetnik bi mogao da identifikuje potrebu za izgradnjom taktičke marketinške kampanje 
kako bi privukao nove kupce. Formalna nastava bi trebalo da se pozabavi opcijama i metodama kojima 
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bi ovo moglo da se realizuje, dok bi rezultat praktičnog rada bio da se razvije taktički marketing plan 
preduzeća koji bi potom mogao da se revidira i prilagođava sa predavačima na kursu i mentorima.

Elementi učenja se realizuju putem različitih mehanizama, kao što su:

1. onlajn kursevi obuke koje kreiraju univerziteti, nadopunjeni radom na projektu koji je direktno 
povezan sa preduzetnikovim biznisom i vikendima formalne nastave;

2. zadaci za aktivno učenje zasnovani na potencijalnom biznisu preduzetnika; i
3. formalno mentorstvo, neformalno umrežavanje, i inkubacija tamo gde je to adekvatno.

Da bi se ispoštovalo ograničeno vreme koje preduzetnici imaju na raspolaganju i osiguralo optimalo 
iskorišćenje resursa, podrška treba da bude realizovana na fleksibilan način iz postojećih resursa. 
Predloženi okvir podrške prikazan je na Grafikonu 29.

Grafikon 29 Mehanizmi podrške
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Onlajn materijali

Zadaci za aktivno učenje

Formalno

Neformalno

Mentorstvo /podrška

Događaji za umrežavanje

Izvor: Autori

Predlog 6. Podrška treba da bude fokusirana na ciljeve MMSP i realizovana na fleksibilan 
način

Priroda preduzetnika i vremenski pritisci koje trpe podrazumevaju da podrška treba da bude 
realizovana što je fleksibilnije moguće, u kombinaciji formalnog i neformalnog i kroz mešavinu 
praktičnih i teoretskih veština. Zapravo ovo je strategija "ubiti dve muve istim udarcem", koja 
preduzetnicima omogućava da uče i razviju ključne veštine dok istovremeno izgrađuju svoje 
poslovanje.

Formalna nastava se često može realizovati onlajn u vidu serije kvalitetnih "masovnih otvorenih onlajn 
kurseva" (MOOC- otvorenih za sve). Nadzor bi trebalo da se zasniva na zadacima aktivnog učenja koje 
su zajednički osmislili predavači zaduženi za formalnu nastavu i mentori.  Aktivno učenje se delimično 
realizuje putem formalnih sesija, a delom putem mentorskih sesija. Rezultati aktivnosti aktivnog učenja 
treba da budu fokusirani na individualne biznise i prepreke koje dati preduzetnik uviđa.

Ovaj pristup će izgraditi konkretne veštine u okviru preduzetničke kulture koja podstiče napredno 
razmišljanje i planiranje (ali ne prokrastinaciju) kao ključno oružje za smanjenje rizika. Ovo smanjenje 
rizika se unapređuje posvećenošću kontinuiranoj proveri statusa. Preduzetnici će biti podstaknuti da 
pitaju da li njihovi planovi fukcionišu ili ne, da li im je potrebno više vremena, izmena ili izrada potpuno 
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novog plana jer "Ne možete iskopati rupu na drugom mestu tako što ćete dublje kopati istu rupu" (De 
Bono, 1970).

Predlog 7. Podstaknite preduzetnike da kontinuirano uče i unapređuju se

Širenjem kulture aktivnog učenja, realnog planiranja i kontinuirane realizacije, preduzetnike treba 
ohrabriti da kontinuirano uče, a naročito da uče kako da identifikuju momenat kad je najbolje da 
promene pravac ukoliko njihov aktuelni plan ne donosi rezultate.

Grafikoni 30 i 31 prikazuju prepreke koje naši potencijalni preduzetnici uviđaju.

Grafikon 30 Uočene prepreke za uspeh
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Izvor: Anketa autora

Grafikon 31 Uočene prepreke za uspeh (2)
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Izvor: Anketa autora

Postoje uočljive razlike među 
zemljama, ali se čini da su glavne 
teme sledeće:
•	 osiguravanje kupaca i 

poslovanja uprkos lošoj 
ekonomiji i odgovoru 
konkurenata;

•	 nedostatak subvencija (i na 
nekim mestima nedostatak 
finansiranja);

•	 Neke ne uviđaju prepreke

Pristup finansiranju je posebno  
važan u BJR Makedoniji

Porezi i birokratija su 
važni u većini država
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Grafikon 32 prikazuje kako se ove prepreke prevode u "potrebe" u glavama naših potencijalnih 
preduzetnika. Potrebno ih je podeliti na tri oblasti:

1. neophodne veštine za pronalaženje kupaca, povećanje prodaje i izradu marketinških planova;
2. neophodne veštine za vođenje kompanije- menadžment, poznavanje regulatornog okruženja i 

pronalaženje finansiranja; i
3. ostale veštine, na primer, IT i veb-sajtovi i kako se primenjuje Zakon o radu.

Grafikon 32 Procenat potreba za određenim vidom podrške
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Izvor: Anketa autora

Našim potencijalnim preduzetnicima je potrebna podrška da (i) izgrade prodaju, pronađu (i zadrže) kupce i 
izrade marketinške planove; (ii) razviju veštine i resurse (uključujući finansijske) za vođenje i rast kompanije; 
i (iii) upravljaju tehničkim pitanjima kao što su internet ili primene Zakona o radu. I komentari na studije 
slučajeva i rezultati ankete sugerišu da preduzetnici cene lični kontakt i učenje u saradnji sa ekspertima, 
mentorima i kolegama. Pojavili su se i dodatni elementi. Prvo, studije slučaja su pokazale da potencijalni 
preduzetnici žele da smanje lični rizik. Drugo, i studije slučaja i anketa su ukazali na potrebu izgradnje 
samopouzdanja preduzetnika u sopstvene sposobnosti. Treće, na osnovu našeg istraživanja utvrdili smo 
potrebu da se nađe zamena za globalni lanac snabdevanja kao pokretača u pogledu tržišta i inovacija.

Prostor za podršku preduzetnicima

Formalno učenje, zadaci koji se baziraju na radu, mentorstvo, razmena informacija i poslovno 
umrežavanje će biti lakši ako postoji jedinstveno mesto na kome preduzetici mogu dobiti podršku. 
Ova mesta se ponekad nazivaju "inkubatori" ili "akceleratori" i često se povezuju sa obezbeđivanjem 
kancelarijskog prostora, možda uz dodatak mentorstva ili saveta.

Rezultati ankete pokazuju da bi za Zapadni Balkan bilo pogodnije nešto šireg karaktera. Predlažemo 
da se uspostavi mesto koje bi preduzetnicima predstavljalo "bezbedno utočište", na kome mogu da 
se umrežavaju sa drugim preduzetnicima (aktuelnim, bivšim i potencijalnim), i učestvuju u učenju, 
uključujući i kroz redovni program događaja osmišljen tako da proširi vidike. Ovo bi trebalo povezati 
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sa ili možda organizovano od strane "sidrene institucije" za preduzetničku aktivnost, poput fakulteta za 
preduzetništvo (Culkin, 2016) koji bi delovao kao neprofitni cnetar preduzetničkih aktivnosti u regionu.

Predlog 8. Izgraditi preduzetnički prostor koji bi predstavljao "sidro" u svakom regionu

Obezbediti mesto u svakom regionu na kome preduzetnici mogu da dobiju obuku i resurse 
podrške, da se umrežavaju sa drugima i rade sa odgovarajućim mentorima.

“Fakultet za preduzetništvo”

Većina univerziteta bi sebe nazvala otvorenim i preduzetničkim. Brint (2017) nam je pružio dragocen 
uvid u ulogu univerziteta u aktivnom angažovanju i sponzorisanju inovatora, uključujući i podršku za 
50vvodećih inovacija u poslednjih 50 godina. Stanford na Zapadnoj obali SAD-a, na primer, je čuven po 
svojim bliskim vezama sa tehnološkom zajednicom u Silikonskoj dolini, i pružio je podršku Google-u u 
ranoj fazi razvoja u vidu univerzitetskog istraživačkog projekta (O’ Shaughnessy, 2016).
Fakulteti za preduzetništvo, međutim, rade mnogo više od toga da jednostavno budu domaćin 
tehnološkim inovatorima u ranoj fazi razvoja. Univerziteti imaju širok raspon visokorelevantnog znanja 
i u aktivnostima poslovne prirode (kroz poslovne škole) i tehničkom razvoju putem škola nauke, 
inženjerstva i tehnologije.  Osnone studije i nastava na postdiplomskim studijama je po prirodi stvari 
fokusirana na "unutra" čime se omogućava sticanje diploma.   Fakultet za preduzetništvo, međutim, 
uzima ove sposobnosti za nastavu i učenje i čini ih otvorenim komponentama koje su motivisane 
tražnjom i predstavljaju deo ličnog iskustva aktivnog učenja preduzetnika (Culkin, 2016).
Rezultat ovog procesa je izgradnja raznolike lokalne zajednice aktivnih, inovativnih, rastućih i 
preduzetničkih firmi. Mera uspeha povezana je sa profitabilnošću i opstankom na tržištu, serijskim 
preduzetništvom, rastom firme, inovacijama i ulaskom ili disrupcijom novih i postojećih tržišta.  Uspeh u 
ovoj oblasti je materijal za fakultetska istraživanja o tehnologijama, poslovnim metodima i strategijama.
"Univerzitetski" status programa za preduzetništvo pomaže da se privuku odgovarajući mentori, jer 
im nudi mogućnost za objavljivanje postignuća mentora i kao i oglasa za mentorska mesta. Detaljno 
angažovanje fakulteta sa organizacijama koje pružaju podršku preduzećima poput lokalne Privredne 
komore, otvara nove i uzbudljive dvosmerne mogućnosti za učenje i dijalog između lokalnih biznisa i 
akademskog sveta.

Predlog 9. Negovati otvorene "fakultete za preduzetništvo"

Razvijte etos otvorenosti u "fakultetima za preduzetništvo" koji nadopunjuje standardne funkcije 
koje podrazumevaju formalnu nastavu, sticanje diploma i istraživanje.     Izmerite komponentu 
"fakulteta za preduzetništvo" kroz njen doprinos osnivanju i rastu malih preduzetničkih i 
inovativnih firmi u toj oblasti.

Transformisanje težnje u realnost

Preduzetničke težnje postaju stvarnost kroz koordinisan i pozitivan rad više faktora (Isenberg, 2015). 
Ovi su faktori ponekad očiti a ponekad prikriveni, i kombinuju se na jedinstven način za postizanje 
svakog pojedinačnog uspeha. Uobičajena je greška što se pretpostavlja da državne ili neke eksterne 
institucije mogu da "mahnu čarobnim štapićem" i objedine sve ove elemente u uspešan biznis. Dirigent, 
i ključni element koji pokreće uspeh, je individualni preduzetnik ili preduzetnički tim, iako drugi mogu u 
tome pomoći.

Uspeh se ne dešava odmah. Ponekad se neuspeh može smatrati uspehom, ukoliko omogućava da se 
nauči nešto što je biti od koristi za postizanje uspeha u budućnosti.  Isenberg (2011) je opisao neuspeh 
kao nešto što se dešava u ranoj fazi a uspeh kao nešto što traži vremena. Preduzetnici treba da budu 
ohrabreni da uvide da njihov put do uspeha je upravo to:  put, koji se može skratiti tako što će se ići 
određenim prečicama.  Uloga programa podrške preduzetništvu je da pomogne u širenju i razvoju ovih 
prečica za svaki pojedinačni biznis. Sada ćemo navesti nekoliko primera o tome kako bi ovaj proces 
praktično mogao da funkcioniše.
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Na Grafikonu 33 predložen je nastavni model kojim se preduzetnicima pomaže da poboljšaju prodaju, 
na Grafikonu 34 su predstavljeni neki od elemenata modula za unapređenje marketinških veština, dok 
Grafikon 35 opisuje nastavu o pristupu finansiranju.

Grafikon 33 Predloženi modul veština prodaje

Veštine prodaje i umrežavanje

Primer onlajn modula (1h svaki) Primer grupnih sesija 

Novi kupac

Ljuta mušterija sa neispravnim proizvodom

Vrste kupaca/ načini stizanja do kupaca/ kanali prodaje

Lestvica odnosa
Troškovi pružanja usluga

Prijatelji i porodica

Saradnici /kolege

Kontakti iz industrije koje lično poznajem

Onlajn sa biznisima iz bilo kog sektora

Ličnim kontaktom u bilo kom sektoru

Onlajn sa biznisima iz istog sektora

Lično u okviru istog sektora

Mreža za podršku preduzećima u Srbiji

Drugo

Evropska banka za obnovu i razvoj

1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.
9.

10.

44.3%
38.1%
32.0%
23.7%
20.6%
19.6%
13.4%
12.4%
2.1%
1.0%

Stići do kupca (prodajna mesta, onlajn kanali i 
distributeri) 
Ciljani ishodi: spisak mogućih prodajnih mesta – i 
identifikovati gde vi lično razgovarate sa kupcima, a 
gde se oslanjate na druge da to urade umesto vas

“Ovo su moji kupci i ovako ću stići do njih”

Vežba sa ulogama – pregovori

Troškovi pružanja usluge (neke kupce je jeftinije 
uslužiti od drugih).
Ciljani ishodi: procenite koliko vas košta da vaši 
kupci ostanu zadovoljni (šta treba da im ponudite da 
biste uzbudili i oduševili svoje kupce).

Relationship Ladder

Pregovori: (tražite win-win taktiku, probno 
zaključivanje posla i potpuno zaključivanje posla) 
Ciljani ishodi: pripremite se za vežbu sa ulogama u 
grupi

Pridobijanje i zadržavanje kupaca (izvori i 
troškovi) Ciljani ishodi: zadržati zadovoljnog kupca je 
obično jeftinije nego pronalaženje novog; procenite 
troškove pridobijanja kupaca

Cilj: Razumevanje procesa prodaje i skale odnosa, identifikovanje potencijalnih kupaca i razvoj pregovaračkih sposobnosti

Od koga tražite pomoć za pronalaženje kupaca?
Anketno pitanje 15

Unapredite veštine 
pridobijanja kupaca i 
veštine prodaje kao 

nadopunu postojećim 
načinima i sposobnostima 

za privlačenje kupaca

Izvor: Autori

Grafikon 34 Predloženi modul marketinških veština

Marketing

Primer onlajn modula (1h svaki) Primer grupnih sesija

Od koga tražite pomoć u marketingu?

Analiza konkurenata i tržišta
Plan brendiranja i pozicioniranja  
Jake i slabe strane

Prijatelji i porodica

Saradnici /kolege

Kontakti iz industrije koje lično poznajem

Onlajn sa biznisima iz bilo kog sektora

Ličnim kontaktom u bilo kom sektoru

Onlajn sa biznisima iz istog sektora

Mreža za podršku preduzećima u Srbiji

Ličnim kontaktom sa biznisima u istom sektoru

Banka za obnovu i razvoj (Bosna)

Drugo

Makedonska agencija za podršku preduzetništvu

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.

9.

10.

11.

39.0%

33.0%

28.0%

25.0%

19.0%

13.0%

12.0%

12.0%

6.0%

3.0%

1.0%

Analiza marketinške situacije

Plan lansiranja proizvoda

Plan digitalnog marketinga

Anketno pitanje 15

Cilj: Razumevanje strateškog i taktičkog marketinga, pisanje strateškog marketing plana i plana za lansiranje proizvoda
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Strateški marketing 101 (definicija i dimenzionisanje 
tržišta, analiza konkurenata, pozicioniranje i 
brendiranje) 
Ciljani ishodi: analiza situacije na tržištu, analiza jakih i 
slabih strana i matrica prilika.

Digitalni marketing (reklamiranje na internetu, 
društvene mreže, blogovi, imejl kampanje, veb-dizajn) 
Ciljani ishodi: izrada digitalne kampanje

Usluge kupcima kao marketinški alat (postupanje sa 
reklamacijama i vraćanjem robe). 
Ciljani ishodi: Tranformacija reklamanata u lojalne 
kupce

Profilisanje kupaca (vrste kupaca, pokretači i kako je 
to povezano sa istraživanjem tržišta; spisak baza 
podataka). 
Ciljani ishodi: kako izraditi spisak ciljanih kupaca koje 
ćete kontaktirati

Taktički marketing (4 x sesije od 1h) (plan lansiranja, 
4 P- proizvod, mesto, promocija i cena (na eng. 
Product, Place, Promotion, Price). 
Ciljani ishodi: izrada plana lansiranja proizvoda

Izvor: Autori
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Grafikon 35 Predloženi modul o pristupu finansiranju

Pristup finansijama

Primer onlajn modula (1h svaki) Primer grupnih sesija
Govor u luftu

Kratka prezentacija

Vežba sa ulogama – prikupljanje sredstava

Od koga tražite pomoć da biste pristupili finansiranju?
Anketno pitanje 15

Prijatelji i porodica

Saradnici /kolege

Onlajn sa biznisima iz bilo kog sektora

Sektor za podršku preduzećima u RS

Ličnim kontaktom u bilo kom sektoru

Lično sa biznisima u istom sektoru

Kontakti iz industrije koje lično poznajem

Onlajn sa biznisima iz istog sektora

Banka za obnovu i razvoj (Bosna)

Drugo

Makedonska agencija za podršku preduzetništvu

Agencija za MSP Crne Gore

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.
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9.

10.

11.

12.

40,5%

32%

24,2%

19,6%

19%

15%

15%

14,4%

8,5%

7,2%

3,9%

1,3%

Strategija finansiranja (vrste i izvori finansiranja) 
Ciljani ishodi: Razumevanje izvora finansiranja / troškovi.
Prikupljanje vlasničkog kapitala (1) (govor u liftu, 
kratka prezentacija, biznis plan, valorizacija). 
Ciljani ishodi: Razumeti govor u liftu, kratku prezentaciju 
i biznis plan.
Prikupljanje vlasničkog kapitala (2) (odabir ciljenih 
finansijera). 
Ciljani ishodi: Izrada spiska ciljanih finansijera
Prikupljanje vlasničkog kapitala (3) (proces, ugovor, 
prezentacija, uslovi, sporazum sa akcionarima). 
Ciljani ishodi: Razumeti proces finansiranja
Valorizacija (metodi valorizacije). 
Ciljani ishodi: Razumeti način utvrđivanja vrednosti 
biznisa
Lizing. 
Ciljani ishodi: Razumeti vrste lizinga i njihovu 
dostupnost.
Finansiranje zasnovano na sredstvima 
Ciljani ishodi: Razumeti faktoring nenaplaćenih 
potraživanja
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Izvor: Autori

Grafikon 36 prikazuje preduzetnički proces, dok Grafikon 37 prikazuje ulogu fakulteta za 
preduzetništvo u njemu.

Grafikon 36 Preduzetnički proces
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Izvor: Autori
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Tri moguća očekivana rezultata

Ovaj proces je dizajniran da isporuči neke važne opipljive elemente.

Očekivani rezultat 1. Skrining pre osnivanja firme

Preduzetnici treba da razumeju da li njihove težnje mogu funkcionisati kao biznis. Da bi to uradili, 
treba da razumeju tržišta, identifikuju kupce i njihove potrebe, definišu moguće proizvode i usluge i 
sve to iskombinuju u potencijalni biznis.  Identifikovanje ideja koje ne funkconišu u ranoj fazi u kasnijoj 
sprečava neuspeh i može pomoći da se identifikuju bolje alternative.  Ovaj rezultat se na određeni 
način odnosi na želju potencijalnih preduzetnika da smanje sopstvene rizike. Ovaj proces ima za cilj da 
se osigura da startapovi rastu, umesto da se gase za godinu ili dve.

Očekivani rezultat 2. Preduzetničko samopouzdanje

Samopouzdanje se stiče znanjem o tome kako će biznis steći kupce i da poseduje konkurentsku 
prednost. Na ovaj način se pruža podrška u vremenima kada se učini da izazova ima više nego što ima 
trenutnih uspeha.

Očekivani rezultat 3. Potencijal  za lakši pristup finansiranju

Dobro razmotren i troškovno određen biznis plan preduzetnicima omogućava da imaju šta da pokažu 
kreditorima ili investitorima, i tako im uliju poverenje.  Ovo poverenje se može u značajnoj meri 
unaprediti ukoliko fakultet za preduzetništvo izradi sertifikacioni okvir sa kreditorima, koji kreditorima 
uliva poverenje u proces izrade planova.

Postoje dobri primeri ovoga koji funkcionišu u praksi.  Sufi (2009) je pokazao da finansijska tržišta 
pre prihvataju dug kompanija koje imaju rejting Kreditnih agencija. Nezavisni pregled investitorima 
pruža veće poverenje u sposobnost firme da servisira dug. Bosch i Steffen (2010) pokazali su da u 
nedostatku sertifikacije, sindikati investitora (gde više od jednog investitora kupuju emitovani dug) 
mogu doprineti povećanju poverenja i omogućiti efekat sertifikacije koji druge podstiče da kupe 
dug. Lično iskustvo sugeriše da isto podstiče rad na tržištima privatnog vlasničkog kapitala i rizičnog 
kapitala, gde neki manje očigledni poslovi mogu postati zanimljiviji investitorima tako što poseduju 
studije opravdanosti ili biznis planove koje su potvrdile računovođe.

Fakultet za preduzetništvo takođe može da bude domaćin mreže valute zajednice, poput Sardex valute 
zajednice koja se koristi na Sardiniji.  Na ovaj način se obezbeđuje slobodan obrtni kapital lokalnim 
MSSMP koji su članovi mreže, kako bi se omogućila njihova međusobna trgovina. Rezultati na Sardiniji 
su pozitivni (BBC, 2018) i ova vrsta mreže može da pomogne tamo gde je početni obrtni kapital ili 
preskup ili ga je teško dobiti.

Predlog 10. Razvijte standard sertifikacije biznis planova kao pomoć u pristupu 
finansiranju

Sertifikacija biznis plana prema priznatom standardu smanjuje rizik za kreditore i investitore. 
Razvoj lokalno prihvatljivog sertifikacionog standarda mogao bi da pomogne u omogućivanju 
pristupa finansiranju.
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SAŽETAK PREDLOGA / OČEKIVANIH REZULTATA

Br Predlog 

1

Unaprediti status preduzetnika kroz edukativne intervencije
Uvesti nastavu za podizanje svesti o preduzetništvu kao podsticaj preduzetničkom eksperimentisanju u što ranijem 

uzrastu. Moduli bi trebalo da budu dostupni u školama i na osnovnim studijama, i ti napori bi trebalo da budu 
nagrađeni nagradama. Podsticati kulturu preuzimanja rizika koja svaki neuspeh smatra lekcijom na putu do uspeha

2

Kreirati stranice na društvenim mrežama kojima će upravljati lokalna Privredna komora i promovisati 
lokalne nagrade za preduzetništvo

Podstaći sve preduzetnike da na svojim veb-sajtovima postave linkove na lokalnu Privrednu komoru, čime se 
Privredna komora postavlja kao kontakt koji olakšava rad lokalnih preduzetničkih mreža. Svaka lokalna Privredna 
komora trebalo bi takođe da izgradi i administrira lokalni poslovni imenik, sa linkovima iz imenika na stranice na 

društvenim mrežama, i da organizuje događaje za dodelu nagrada najboljim lokalnim preduzetnicima. Sistem 
nagrađivanja trebalo bi da bude tematskog karaktera (na primer "Preduzetnik godine u oblasti klimatskih promena"), 

i takođe bi trebalo koordinisati pokrivenost događaja u medijima u cilju promovisanja svesti o preduzetništvu.

3

Promovisati zajedničku i pozitivnu definiciju "poslovnog čoveka", naročito među onima koji vode MMSP
Predlažemo sledeću definiciju:

"Poslovni čovek koji vodi MMSP poseduje međuljudske, tehničke i finansijske veštine da (i) odluči koji to proizvod kupci 
žele, i (ii) da ga obezbedi po ceni koju taj kupac sebi može da priušti a koja je konkurentna alternativnim ponudama, i 

neophodne veštine da prevede (i) i (ii) u profitabilan biznis koji generiše novac."

4

Preduzetnici moraju da odluče koja vrste podrške im je potrebna
U osmišljavanju programa za razvoj potencijalnih preduzetnika u poslovne ljude koji vode MMSP, svaki potencijalni 

preduzetnik mora da "oseća vlasništvo" i da preuzme odgovornost za odlučivanje o tome koja vrsta dodatne 
podrške i veština su im potrebni.

5

Omogućiti preduzetnicima da identifikuju svoje potrebe
Obezbediti struktuirani proces koji će preduzetnicima omogućiti da razgovaraju o svojim poslovnim idejama i 

identifikuju svoje razvojne potrebe. U idealnom slučaju, preduzetnici bi mogli da prisustvuju događajima koji se 
organizuju tokom vikenda gde bi im se pomoglo da razumeju svoj biznis i svoje potrebe.

6

Podrška treba da bude fokusirana na ciljeve MMSP i realizovana na fleksibilan način
Priroda preduzetnika i vremenski pritisci koje trpe podrazumevaju da podrška treba da bude realizovana što je 

fleksibilnije moguće, u kombinaciji formalnog i neformalnog i kroz mešavinu praktičnih i teoretskih veština. Zapravo 
ovo je strategija "ubiti dve muve istim udarcem", koja preduzetnicima omogućava da uče i razviju 

7

Podstaknite preduzetnike da kontinuirano uče i unapređuju se
Širenjem kulture aktivnog učenja, realnog planiranja i kontinuirane realizacije, preduzetnike treba ohrabriti da 

kontinuirano uče, a naročito da uče kako da identifikuju momenat kada je najbolje da promene pravac ukoliko njihov 
aktuelni plan ne donosi rezultate.

8
Izgraditi preduzetnički prostor koji bi predstavljao "sidro" u svakom regionu

Obezbediti mesto u svakom regionu gde preduzetnici mogu da dobiju obuku i resurse podrške, da se umrežavaju sa 
drugima i rade sa odgovarajućim mentorima.

9

Negujte otvorene "fakultete za preduzetništvo"  
Razvijte etos otvorenosti na "fakultetima za preduzetništvo" koji nadopunjuje standardne funkcije koje 

podrazumevaju formalnu nastavu, sticanje diploma i istraživanje.  Izmerite komponentu "fakulteta za preduzetništvo" 
kroz njen doprinos osnivanju i rastu malih preduzetničkih i inovativnih firmi u toj oblasti.

10
Razvijte standard sertifikacije biznis planova kao pomoć u pristupu finansiranju 

Sertifikacija biznis plana prema priznatom standardu smanjuje rizik za kreditore i investitore. Razvoj lokalno 
prihvatljivog sertifikacionog standarda mogao bi da pomogne u omogućivanju pristupa finansiranju.

Neki mogući očekivani rezultati

1

Skrining pre osnivanja firme
Preduzetnici treba da razumeju da li njihove težnje mogu funkcionisati kao biznis. Da bi to uradili, treba da razumeju 
tržišta, identifikuju kupce i njihove potrebe, definišu moguće proizvode i usluge i sve to iskombinuju u potencijalni 

biznis.

2
Preduzetničko samopouzdanje

Samopouzdanje se stiče znanjem o tome kako će biznis steći kupce i da poseduje konkurentsku prednost. Na ovaj 
način se pruža podrška nezaobilaznom momentu kada se učini da izazova ima više nego što ima trenutnih uspeha.

3

Potencijal za lakši pristup finansiranju
Dobro razmotren i troškovno određen biznis plan preduzetnicima omogućava da imaju šta da pokažu kreditorima 
ili investitorima, i tako im uliju poverenje. Ovo poverenje se može u značajnoj meri unaprediti ukoliko fakultet za 

preduzetništvo izradi sertifikacioni okvir sa kreditorima, koji kreditorima uliva poverenje u proces razvoja planova.
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