
kako da se zaposlim?
šta znam raditi?

šta da poduzmem?
kome da se obratim ?

gdje da nađem početni kapital?
koja je procedura za otvaranje preduzeća? 

šta je to obrt?  šta je to d.o.o.?   
koliko novca mi treba da započnem biznis? 

gdje, šta, kako, koliko, kada, kome, na koji način????

korak
do biznisa
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KO SMO I KAKO POMAŽEMO 
NEZAPOSLENIMA?

Agencija ZEDA je razvojna institucija čiji zadatak je 
da kreira, priprema i realizuje razvojne projekte 
općine Zenica, da stvara partnerstva za implemen-
taciju razvojnih projekata, da ih priprema, i koordi-
nira njihovu realizaciju.

OSNOVANI SMO…
ZEDA je osnovana  kao društvo sa ograničenom 
odgovornošću pod nazivom Agencija za lokalni 
ekonomski razvoj ZEDA d.o.o. i praktično je počela 
sa radom 01. maja 2004. godine.

NAŠA MISIJA…
Stvarati uslove za razvoj dinamične, savremene 
i raznovrsne privrede u općini Zenica kroz razvoj 
poduzetništva, malih i srednjih preduzeća objedi-
njavanjem i usmjeravanjem materijalnih, ljudskih 
i finansijskih resursa, uvažavajući principre rodne 
ravnopravnosti i zaštite životne okoline.

PODRUČJA DJELOVANJA…
�� Privreda (ekonomski razvoj)

�� Razvoj ljudskih resursa

�� Razvoj, promocija i unapređenje poduzetništva

�� Upravljanje objektima poduzetničke infrastruktu-
re (inkubator,poslovne zone…)

�� Promocija ulaganja u privredu (domaćih i stra-
nih)

�� Proizvodnja hrane (poljoprivreda i veterinarstvo)

�� Turizam

�� Ekologija (održivi razvoj)

RAZVOJNE FUNKCIJE
�� Upravljanje poduzetničkom infrastrukturom

�� Promocija poduzetništva i razvoj poslovnog okru-
ženja u općini Zenica i šire

�� Podrška malim i srednjim preduzećima kroz po-
većanje njihove  konkurentnosti 

�� Razvoj tržišta poslovnih usluga i podrška podu-
zetnicima

ŠTA RADIMO DA OLAKŠAMO 
ZAPOŠLJAVANJE?

1. VODIMO BIZNIS INKUBATOR ZENICA
Biznis inkubator je projekat Općine Zenica  i pred-
stavlja «dom» za uzgajanje novih preduzeća koji 
svim potencijalnim poduzetnicima čiji poslovni 
plan obećava realne mogućnosti razvoja, obez-
bjeđuje povoljne uslove rada, početne prostorije, 
administrativnu poslovnu podršku, savjetovanje i 
drugu pomoć, kako bi u 3-4 godine razvili preduze-
će, sposobno da pod tržišnim uslovima uspješno 
radi. Dakle, to su sistemi kojima je svrha uspostav-
ljanje poslovne infrastrukture koja služi privred-
nim subjektima da u što kraćem vremenu postanu 
tržišno aktivni, te profitabilni.

2. OMOGUĆUJEMO VOLONTIRANJE U JU I JP I 
STICANJE PRVOG RADNOG ISKUSTVA U STRUCI
Program ”Unapređenje ljudskih resursa-Obrazova-
njem do zaposlenja” u sklopu kojeg putem projekta 
“Prvo radno iskustvo” Agencija ZEDA visokoobrazo-
vanim Zeničanima i Zeničankama omogućuje sti-
canje jednogodišnjeg iskustva u struci, pokrenut 
je na prijedlog ZEDAe Općini Zenica, što je Općina 
prihvatila prepoznavši izuzetnu priliku za mlade 
ljude da u ovako teškom vremenu steknu neopho-
do iskustvo i nauče šta znači raditi nakon stečene 
diplome.  Jednogodišnje volontiranje omogućeno 
im je u općinskim službama, Agenciji ZEDA te op-
ćinskim javnim ustanovama i javnim preduzećima. 

3. ZEDA VAS UČI KAKO DA POKRENETE 
VLASTITI POSAO (PODUZETNIČKI RAZRED)
Agencija ZEDA implementirala je Projekat “Podu-
zetnički razred” u sklopu kojeg su educirani učenici 
srednjih škola kako za započnu vlastiti posao, kako 
da napišu biznis plan i sl. 
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4. NEKA SE I  VAŠ GLAS ČUJE! BLOG!
Pokrenuli smo blog na oficijelnoj stranici Agenicje 
ZEDA u kojem pišemo o iskustvima volontera iz 
projekta “Prvo radno iskustvo”, informišemo, afir-
mišemo i educiramo obrađujući raznovrsne teme. 
Blog smo posvetili mladima, njihovom iskustvu pri 
(ne)zaposlenju, pružili smo i mogućnost da nam 
se javljaju čitaoci i svoje iskustvo u traženju ili pro-
nalasku posla podijele s nama. Također, na blogu 
intervjuišemo brojne profesore, doktore, javne 
ličnosti (glumce, novinare, tv voditelje..), organiza-
cije, institucije, „obične ljude“ i iako imamo različi-
te kategorije sagovornika, teme su raznovrsne ali 
sve imaju jednu istu protkanu nit, a tiče se prvog 
radnog iskustva, biznisa, (ne)mogućnosti zaposle-
nje, neobičnog posla, prekvalifikacije, njhove tajne 
uspjeha, savjeta mladima i td.

5. PODUZETNIČKI VODIČ
Kako bismo olakšali potencijalnim/budućim podu-
zetnicima odnosno onima koji žele pokrenuti vla-
stiti posao da na jednom mjestu jednostavno dođu 
do informacija koju kategoriju preduzeća trebaju 
osnovati zavisno od toga čime se žele baviti, kako 
trebaju napisati biznis plan, čemu im on služi, kako 
izgleda, koliko radnika moraju imati zakonski ba-
rem za početak, kome se trebaju obratiti, o čemu 
moraju voditi računa i koliko će ih to sve koštati, na 
stranici Agencije ZEDA pokrenuli smo rubriku “Po-
duzetnički vodič”.

PODUZETNIK SE RAĐA ALI I 
POSTAJE!!!

Ako želite uspjeti ne možete čekati da vam prilike 
dođu ili da Vam se samo ukažu, morate znati tražiti 
prilike i prepoznati ih ali i iskorisititi.

Poduzetnik je osoba koja ima inicijativu! To znači da 
se radi o osobi koja nešto poduzima, čini, radi...Me-
đutim, da bi poduzetnik nešto poduzeo, mora znati 
filtrirati pojave, mora znati eliminisati površnost u 
procesu filtriranja informacija, ideja... i td.

Treba naglasiti da prepoznatu priliku morate znati 
provesti u djelo. Mnogo je ljudi koji imaju ideje, koji 
su inovativni, kreativni, maštoviti, ali svoje ideje ne 
pretvaraju u djela. Da biste bili uspješni i učinkoviti, 
neophodno je krenuti na put PRETVARANJA IDEJA 
U DJELA. Upravo ovo je karakteristika poduzetnika! 
Akcija! Angažovanost! 

Poduzetnici su uvijek spremni na akciju odnosno 
na djelovanje kako bi uhvatili poslovnu priliku.

Ali, nisu sve prilike za svakoga! Toga morate biti 
svjesni na samom početku. Preuzimanje rizika ne 
znači nužno i uspjeh. Brojni su primjeri gdje ima-
mo ljude koji ulože vrijeme, novac, trud u poslove 

za koje u konačnici zaključe da nisu za njih. To naj-
jednostavnije znači da trebate raditi ono U ČEMU 
STE NAJBOLJI I ONO ŠTO VOLITE.

Poznato je da su najveće uspješne kompanije na-
stale tako što su njihovi rukovodioci znali prepo-
znati priliku u krizi. U našoj zemlji, u vremenu kada 
je situacija izuzetno teška i kada je stepen nezapo-
slenosti poražavajući, treba znati prepoznati prili-
ke, treba znati ideje pretvoriti u djela, treba znati 
otvoriti, osnovati, kreirati ono što nema, ono što 
treba, ono po čemu ćete se istaknuti i izdići iznad 
bezlične mase preduzeća koja nude iste stvari. Mo-
rate biti drugačiji i bolji od drugih!

Međutim, da biste uspješno poslovali, morate znati 
sve o poslu kojim se želite baviti. Uspješni poduzet-
nici poznaju tržište, istražuju i upoznaju konkuren-
ciju, finansijske zakonitosti, zakone poslovanja i sl. 
Vizija je ta koja razdvaja uspješne od neuspješnih 
poduzetnika.

Također, moramo napomenuti da se sazrijeva-
njem preduzeća mijenja i njegova vizija uporedo s 
napredovanjem posla. Samo prilagođavanjem vizi-
je preduzeća, uspješan poduzetnik može iskoristiti 
prilike koje mu se pružaju.

Ako ste dostigli određen stepen razvoja, uvijek mo-
rate misliti o sljedećem koraku koji vas vodi na viši 
nivo. Morate misliti na budućnost!

NE ČEKAJ DA TE DRUGI ZAPOSLI! 
ZAPOSLI SAM SEBE!

U vremenu kada je teško doći do radnih mjesta, 
kada se i ona koja su postojala zatvaraju, kada se 
fime gase, kada je konkurencija na tržištu rada pre-
velika, doći do radnog mjesta pravo je umijeće. Da 
ne biste čekali da se taj dan konačno dogodi i da 
ne budete na BIROu čekajući da vas neko zaposli, 
zaposlite sami sebe.

Ipak, ukoliko ne želite biti samozaposlenik, barem 
aktivno učestvujte u traženju posla. Pratite kon-
kurse, javne pozive, oglase, istražujte, raspitujte 
se, prikupljajte informacije putem svih dostupnih 
medija i aktivno se prijavljujte. Čekanjem da vam 
BIRO nađe posao pravite veliku grešku.
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KAKO ZAPOČETI VLASTITI BIZNIS?

Želite započeti vlastiti biznis,  osnovati vlastitu fir-
mu ali niste sigurni da li to treba biti d.o.o., obrt, 
d.d. ipak nešto četvrto? Ne znate koliko vam je nov-
ca za to potrebno? Ne znate kome se obratiti? Mi 
ćemo vam pomoći tako što ćemo vam dati odgo-
vore kako, kome, gdje i koliko vam je vremena ali i 
novca potrebno da biste započeli biznis.

Također, razjasnit ćemo vam o čemu morate voditi 
računa.

Preduzeće  je samostalna pravna osoba, što znači 
da u poslovanju nastupa kao posebna jedinka, sa 
svojim pravima, obavezama i sa svojom imovinom. 
Imovina preduzeća je njegov temeljni kapital, kao i 
osnovna i obrtna sredstva koja stiče tokom poslo-
vanja. Imovina preduzeća razlikuje se od imovine 
njegova vlasnika. Preduzeće nastaje upisom u sud-
ski registar, a prestaje likvidacijom – brisanjem iz 
sudskog registra.

Vrste preduzeća (najčešći oblici):
d.d., dioničko društvo - društvo kapitala, gdje su 
vlasnici one osobe koje posjeduju dionice, tj. vri-
jednosne papire, kojima se može trgovati, i koji su 
upisani u knjigu dionica

d.o.o., društvo sa ograničenom odgovornošću – 
društvo osoba, gdje su vlasnici osobe koje su to 
društvo osnovale i koje su upisane u trgovačkom 
sudu kao osnivači.

Ko je osnivač preduzeća?
Osnivač preduzeća je osoba ili su osobe koje su to 
društvo osnovale upisom u sudski registar. To su nje-
govi vlasnici. Ako ih je više, svaki učestvuje sa odre-
đenim postotkom osnivačkog kapitala, te u istom po-
stotku učestvuje i u finansijskom rezultatu preduzeća. 
Cijeli udjel ili dio udjela može se prodati drugoj osobi. 
Ukoliko ima više osnivača, oni sastavljaju društveni 
ugovor, kojim regulišu međusobna prava i obaveze.

Ukoliko je jedan osnivač, on kod javnog bilježnika 
ovjerava izjavu o osnivanju.

Ko je uprava preduzeća?
Uprava preduzeća je od strane vlasnika imenova-
na osoba ili osobe koji upravljaju preduzećem, do-
nose operativne odluke, predstavljaju preduzeće u 
pravnom prometu i odgovaraju za poslovanje pre-
duzeća. Uprava i osnivač ne moraju biti iste osobe.

Početni kapital
Tokom postupka osnivanja, osnivač polaže kapi-
tal na poseban račun kod neke poslovne banke, a 
nakon registracije taj novac banka prosljeđuje na 
poslovni, žiro račun preduzeća.

Poslovni prostor
Za cijeli niz djelatnosti za koje je obavezan poslovni 
prostor, preduzeće za konkretni prostor treba pri-
baviti rješenje o ispunjavanju minimalno potreb-
nih tehničkih uslova.

Šta je obrt?
OBRT je fizička osoba, izjednačen sa nosiocem 
obrta, koji odgovara za svoje obaveze cijelom svo-
jom imovinom. Otvara se upisom u obrtni registar, 
a zatvara brisanjem iz istog. Samo otvaranje i za-
tvaranje obrta je jednostavnije i jeftinije od otvara-
nja i zatvaranja preduzeća, ali to ne bi trebao biti 
jedini kriterij za odabir oblika poduzetništva.

Odluku treba donijeti na osnovu više pokazatelja:

�� s čime se konkretno planirate baviti,

�� imate li namjeru poduzetničku aktivnost obavljati 
duže vrijeme ili Vam treba za nekoliko poslova (u 
praksi ima i takvih slučajeva)

�� imate li potrebnu kvalifikaciju, koja je za niz obrta 
nužna 

�� planirate li raditi sami ili se oslanjati na rad dru-
gih osoba

�� jeste li već zaposleni i posao mislite uhodavati 
dok još radite

�� proučite mjesečne obaveze u obrtu i u preduzeću: 
nemojte misliti da su one u obrtu manje – upravo 
je suprotno

�� raspolažete li sa novcem potrebnim za osnivački 
kapital i je li vam on vremenski ograničen

�� imajte na umu limit odgovornosti za obaveze koji 
je bitno različit u ova dva oblika poduzetništva
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BIZNIS PLAN KAO PRVI KORAK KA 
BIZNISU!
Da biste započeli posao morate imati biznis plan! 
Mi ćemo  vam pojasniti šta je biznis plan i kako ga 
napisati.

Biznis plan predstavlja dokument kojim se definiše 
vaš biznis, ono što želite radite i sadrži načine kako 
to postići. Sadrži sve ono što je bitno za vaš posao – 
strukturu vašeg posla, opis proizvoda ili usluga, po-
tencijalne korisnike, potencijale razvoja i finansije.

Kako bi stručnjaci rekli, Biznis plan predstavlja 
‘stavljanje na papir’ svega onoga što je bitno za Vaš 
cjelokupan poslovni poduhvat.

Svaki mali biznis mora imati plan, tj. mora da bude 
planski upravljano njegovim procesima. Svejedno 
da li otvarate desetu poslovnicu svoje firme ili izla-
zite sa svojim kapitalom na berzu. Sve je to zato što 
ste vi u poslu, a svaka oblast društva ima svoja pra-
vila, pa ćete tako i vi morati da se ponašate prema 
određenim pravilima poslovanja.

Biznis plan pomaže da se definiše strategija po-
slovanja, i ukoliko se pravilno koristi, ovaj plan će 
motivisati pokrenuti i vaše zaposlene, kao i vas. 
Stručnjaci smatraju da je on samo početak ostvari-
vanja poslovnog uspjeha i način da se realni ciljevi 
ispune putem najboljih, definisanih strategija.

Definisanjem biznis plana i nekoliko ciljeva, vlasni-
ka malog biznisa može bez problema pratiti napre-
dovanje svoje firme i poslovanja, a također i povra-
titi posao ukoliko neke stvari pođu naopako.

Pisanje biznis plana potrebno je i prilikom podno-
šenja zahtjeva potencijalnom kreditoru/investitoru 
koji će putem vašeg biznis plana na najjednostav-
niji, najefikasniji način saznati sve o vašem poslo-
vanju, vašim idejama, mogućnostima razvoja bizni-
sa i kreditiranja/investiranja vašeg biznisa.

MARKETING PLAN I MARKETING 
STRATEGIJA!

Marketing plan  je jedan od najvažnijih dijelova 
biznis plana. Marketing plan se usredsređuje na 
potrošače i moguće načine da se najbolje zadovo-
lje njihove želje i potrebe.

Marketing plan je plan svih marketinških aktivnosti 
u procesu stvaranja i isporuke potrošačima želje-
nih prizvoda i usluga. U tom smislu, marketing pla-
nom se analiziraju i planiraju sve aktivnosti prido-
bijanja (osvajanja) novih i zadržavanja postojećih 
kupaca ili klijenata preduzeća.

Marketing plan u biznis planu treba da ostvari slje-
deće ciljeve: utvrdi potrebe potrošača, što se posti-
že istraživanjem tržišta, odredi ciljna tržišta na ko-
jima će preduzeće da posluje, utvrdi konkurentske 
prednosti preduzeća i na tim prednostima definiše 
tržišnu (marketing) strategiju, pomogne u izboru 
optimalne  kombinacije karakteristika prizvoda, 
cijena, kanala distribucije i promocije (marketing 
mix) kako bi preduzeće odgovorilo potrebama i že-
ljama kupaca.

Tri su pitanja koja trebate sebi postaviti prije nego 
što započnete sa izradom marketing plana, a to su:

�� Gdje se sada nalazi vaš biznis?!

�� Gdje želite da bude? (za godinu, dvije, tri, pet, 
deset, u kojem pravcu da se razvija)

�� Kako to da postignete?

Zašto trebate napraviti marketing plan?
1.	 Uz pomoć ovog plana dobićete neophodne infor-

macije ko su potencijalni kupci vaših proizvoda, a 
također i ko nisu. Saznaćete ko vam je konkuren-
cija, koje su njene slabosti i snage, na kojim tržišti-
ma je prisutna, koja je njena cjenovna strategija, 
kako plasira svoju robu, po čemu se razlikuje njen 
proizvod ili usluga od vaše i kako to možete iskori-
stiti kao svoju prednost.

Kada analiziramo uslove poslovanja na tržištu, 
potrebno je da uzmemo u obzir sljedeće: Koliko 
je veliko tržište, da li tržište raste ili opada i da 
li ima mjesta za vaše proizvode? Jer, ako su vam 
šanse male, ako nečega ima previše, nemojte se 
truditi oko toga nego osmislite nešto čega nema i  
što bi imalo bolju prolaznost!

U slučaju da ste već prisutni na tržištu, saznaćete 
koji dio tržišta zauzimate, u kojoj fazi životnog ci-
klusa je vaš proizvod i postoje li uslovi da povećate 
prodaju?

Odgovori na ova pitanja će vam pomoći da prepo-
znate trendove na tržištu i predvidite buduću pro-
daju.
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2.	 Uz pomoć SWOT analize preispitaćete strategiju, 
poziciju i smjer budućeg razvoja kompanije. To će 
vam pomoći da postavite i definišete marketinške 
ciljeve (obavezno da budu SMART) – ono šta kom-
panija želi da ostvari tokom vremenskog perioda 
za koji je napravljen marketinški plan.

3.	 U vašem marketinškom planu će biti objašnjeno i 
kako ćete segmentirati tržište, targetirati izabra-
ne segmente i koji set aktivnosti čini vašu marke-
tinšku strategiju.

4.	 Pomoći će vam da pozicionirate vaš proizvod ili 
uslugu. Također, da izdvojite vaš proizvod ili uslu-
gu u odnosu na konkurenciju. Njegova svrha nije 
samo da privučete nego i da zadržite postojeće 
kupce.

5.	 Uz pomoć plana definisaćete odgovarajući mar-
keting miks (4P ili 7P u zavisnosti da li je u pita-
nju proizvod ili usluga) i potreban budžet za sve 
marketinške aktivnosti koje su obuhvaćene ovim 
planom.

6.	 Zahvaljujući marketing planu, moći ćete da izmje-
rite progres u svom poslovanju. Iako se marketinš-
ki planovi rade uglavnom jednom godišnje, po-
trebno ih je najmanje jednom kvartalno (u periodu 
ekonomske krize jednom mesečno) analizirati i u 
zavisnosti od postignutih rezultata razmotriti da li 
je potrebno preuzeti korektivne mjere.

Prema nekim istraživanjima u SADu kompanije 
koje imaju marketing planove ostvaruju 20% - 
25% veću prodaju, a samim tim i veći profit. 

Također, kompanije koje imaju plan marketinških 
aktivnosti bolje reaguju kada se suoče sa proble-
mima i nepredvidivim događajima u svom poslo-
vanju.

ZAPAMTITE: Ključ uspješnog 
poslovanja je efikasan marketing  
koji je zasnovan na marketing planu!

Marketing strategija od krucijalne je važ-
nosti za usješan biznis! 
Strategija se definiše kao konačno oblikovanje du-
goročnih ciljeva i određivanje okvirnih smjernica za 
njihovo dosljedno ostvarivanje.

Strategija marketinga predstavlja mogućnost 
da svi zainteresovani učesnici (dioničari, ma-
nadžment, radnici, sindikati, i dr.) shvate temeljne 
dugoročne marketinške ciljeve na ciljnom tržištu, 
kao i mogućnosti za njihovo ostvarenje u okruže-
nju uz kvalitetno osiguravanje potrebnih resursa.

Marketing strategija je proces koji dozvoljava orga-
nizaciji da koncetriše svoja (uvijek ograničena) sred-
stva na najveće prilike da uvećaju prodaju i ostvare 
značajnu prednost u odnosu na konkurenciju.

Marketing strategija je najefikasnija kada je inte-
gralni dio korporativne – kompanijske strategi-
je, definišući kako će organizacija privući klijente, 
predvidjeti poteze konkurencije i uspjeti na tržištu.

Marketing strategija također služi kao temelj mar-
ketinškog plana. Marketing plan sadrži set speci-
fičnih akcija potrebnih za uspješnu implementaciju 
specifične – usvojene marketinške strategije.

Na primjer:

“Uzeti jeftiniji proizvod da bi 
privukli potrošače. Jednom kada 
organizacija – firma preko jeftinijeg 
proizvoda uspostavi poslovne veze 
– odnose sa kupcima, organizacija 
– firma će prodati dodatni, 
mnogostruko skuplji proizvod – i 
time osigurati i povećati potrošačev 
odnos – potražnju za jeftinijim 
proizvodom.”

Strategija je različita od taktike!!! Ako je moguće 
napisati taktički marketing plan bez glasa tržišta, 
bez dobro osmišljene strategije, to nije preporuč-
ljivo.

Bez glasa marketing strategije, marketing plan 
nema osnovu, temelj.

Marketing strategija služi kao fundametalni oslo-
nac, nosioc marketing planova osmišljenih da do-
stignu marketinške ciljeve i zadatke. Veoma je važ-
no da ti ciljevi imaju mjerljive rezulate.

Dobra marketing strategija treba da integriše fir-
mine marketinške ciljeve, firmine slogane i defini-
cije, te firmine akcione taktike u jednu kohezivnu 
strategiju.

Cilj marketing strategije je da obezbjedi temelj iz 
kog će se razviti taktički plan.
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Marketing strategije su djelomično rezvijene iz šire 
korporativne strategije, korporativne misije i kor-
porativnih ciljeva. Strategije treba da proističu iz 
firminih odluka o određenim ciljeva.

Svaka vrsta marketinga se odnosi samo na potro-
šače i to na njihovu pažnju i raspoložive finansijske 
resurse. U tom smislu da biste imali dobru marke-
ting strategiju, potrebno je da razmislite o sljedećih 
pet komponenti za uspješnu marketing strategiju:

Poslovni ciljevi
Šta vaša organizacija pokušava da postigne? Mo-
gući odgovori su:

�� izgraditi brend

�� steći nove klijente

�� uvesti nove proizvode i/ili usluge

�� proširiti tržište i sl.

Ciljna grupa
Ko su vaši klijenti? Koje tržište želite da zauzmete?

U odgovoru na ovo pitanje nastojte da što bolje 
opišete potencijalne potrošače, jer ćete tako lakše 
shvatiti kako možete da doprete do njih na što jed-
nostavniji način.

Marketing strategije
Šta je potrebno da uradite da biste postigli svoje 
ciljeve?! Odgovor na ovo pitanje je najčešće pove-
zan sa 4 stvari:

�� proizvod

�� cijena

�� mjesto

�� promocija

Zato je važno pronaći pravi društveni medij koji bi 
mogao da zadovolji sve ove 4 komponente.

Marketing taktika
Koje konkretne akcije je potrebno preduzeti da bi-
ste postigli svoj cilj? Jednostavnije rečeno: šta ćete 
konkretno uraditi, na koji način i kada?

Metrika
To je, zapravo  finalna procjena svega što smo do 
sada naveli. Odnosno, koliko su dobre vaše pret-
hodno navedene taktike.

Dakle, da biste imali dobru marketing strategiju, 
potrebno je da svih 5 elemenata budu zadovoljeni 
na najvišem mogućem nivou. Naravno, ukoliko se 
u toku rada, ukaže potreba za nekom izmjenom, to 
vam neće predstavljati veliki problem, kada imate 
dobro urađenu osnovu.

MARKETING – KLJUČ SVAKOG 
BIZNISA!

Ako imate firmu ili je tek želite otvoriti, morate zna-
ti šta je marketing i koliko je važan za uspješno po-
slovanje.

Koliko puta ste čuli da ljudi kažu marketing = re-
klama?! Međutim, ovo nije tačno!!! Marketing je 
mnogo kompleksniji, a kako bismo pojasnili šta je 
marketing u narednim redovima ćemo definisati 
ovaj pojam, te vam približiti njegovu ulogu.

Marketing je društveni proces kojim – putem stva-
ranja i razmjene proizvoda i vrijednosti sa drugima 
– pojedinci i grupe dobivaju ono što im je potrebno 
ili što žele. 

Marketing je društveni proces zadovoljavanja po-
treba razmjenom, a obuhvata pojedince koji hoće 
da podmire svoje potrebe i organizacije koje obav-
ljaju određene aktivnosti kojima se te potrebe za-
dovoljavaju.

Marketing se bavi potrebama ljudi i pronalazi na-
čine zadovoljenja tih potreba, zadovoljavanjem 
jednih potreba nastaju druge potrebe i tako u ne-
dogled. 

Također, marketing pronalazi i potrebe kojih po-
trošači u datoj tački vremena još nisu svjesni, te 
pomaže u oblikovanju proizvoda za njihovo zado-
voljenje. 
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Dakle, marketing gleda korak ispred 
ciljnih grupa i pokazuje im da imaju 
potrebe za koje nisu ni znali.
Marketing je zadovoljenje potreba 
kojim se ostvaruje profit odnosno 
zarada, te predstavlja dinamično 
područje poslovne ekonomije koja 
počiva na tržišnoj razmjeni.

Marketing ima i moto, čine ga kvalitet, usluga i vri-
jednost koju proizvod nudi potrošaču. Marketing 
počinje od razmjene koja mora zadovoljiti kupca i 
prodavača, te na kraju obezbijediti novac.

Marketing se definiše kao organizacijska funkcija i 
niz procesa s ciljem stvaranja, komuniciranja i ispo-
ruke vrijednosti potrošačima te upravljanja odno-
sima s potrošačima na način koji pogoduje organi-
zaciji i njenim vlasnicima.

Marketing je proces planiranja i sprovođenja kon-
cepcija, cijena, promocije i distribucije ideja, roba i 
usluga, sa ciljem da se kreira razmjena koja zado-
voljava potrebe pojedinaca i organizacija.

Marketing je ekonomska disciplina novijeg 
datuma!
On proučava obavljanje poslovne aktivnosti koja 
usmjerava tok proizvoda i usluga od proizvođača 
do potrošača ili korisnika. Dakle, možemo zaključiti 
da marketing proučava unapređenje sposobnosti 
prodajne moći, proučavanje ponude i potražnje, 
tržišta, oglašavanja, trgovanja, prezentovanja pro-
izvoda i slično.

Marketing je proces planiranja i provođenja. Mar-
keting je proces u kojem se stvaraju ideje, proi-
zvodi i usluge, određuju cijene, promocija i distri-
bucija, a sve to  kako bi se obavila razmjena koja 
zadovoljava potrebe i ciljeve pojedinaca i organiza-
cija. U okviru marketinga pojedinci i grupe dolaze 
do onoga što im je potrebno putem oblikovanja 
i razmjene proizvoda, usluga i vrijednosti. pa je 
stoga marketing  društveni i upravljački. Marke-
ting podrazumijeva izvođenje poslovnih aktivnosti 
koje usmjeravaju proizvode i usluge od proizvođa-
ča prema potrošačima i korisnicima. Marketing je 
proces i koncepcija.

Marketing kao koncepcija je specifičan način raz-
mišljanja i djelovanja na kojem se zasniva poslov-
na politika preduzeća odnosno specifičan način na 
koji se pristupa osmišljavanju, operacionalizaciji i 
realizaciji poslovanja preduzeća kako bi se ostvario 
profit.

Marketing kao proces je niz svih aktivnosti koje 
povezuju proizvodnju i potrošnju i time omogu-
ćavajući da proizvodi i usluge idu potrošačima, a 

informacije o potrebama potrošača proizvođačima 
kako bi ih mogli zadovoljiti. Marketing kao proces 
sastoji se od mnogo elemenata a čine ih analizira-
nje tržišnih prilika, istraživanje i izbora ciljnog trži-
šta, oblikovanje marketinške strategije, planiranje 
programa marketinga – oblikovanje marketinškog 
mixa, organizovanje, primjena i kontrola marke-
tinških napora.

Dakle, marketing je proces, a ne čin. Marketingom 
kao procesom, formira se i omogućava razmjena. 
A razmjena je čin koji se odvija na tržištu i u kojem 
trebaju učestvovati najmanje dvije strane, jednu 
stranu u činu razmjene čine preduzeća, organizaci-
je, institucije ili pojedinci koji nude vrijednosti ( pro-
izvode – robe, usluge, ideje) za novac, drugu robu ili 
rad, a drugu stranu čine također preduzeća, orga-
nizacije, institucije ili pojedinci kao kupci ili korisnici 
koji traže proizvode, usluge ili ideje za zadovoljenje 
svojih iskazanih potreba i želja, upravo na istom 
tržištu. Marketing je taj koji doprinosi efikasnom 
ostvarenju čina razmjene kroz proces upravljanja 
sopstvenim instrumentima i potražnjom.

Marketing kao naučna disciplina – predmet: 
naučno izučavanje aktivnosti koje povezuju proi-
zvidnju i potrošnjum, te na taj način omogućavaju 
učinkovitost razmjene.

Marketing kao naučna disciplina predstavlja bihe-
viorističku nauku koja teži ka pojašnjenju razmje-
ne. 

Razmjena omogućuje zadovoljenje potreba potro-
šača. Potrošači su na strani potražnje, a preduzeća 
se, nudeći proizvode i usluge, nalaze na strani po-
nude. Tržište je mjesto gdje se sreću i potrošači i 
ponuđači. Stoga marketing vuče svoje korijene u 
riječi tržišnost. U nastavku ćemo navesti šta mogu 
biti predmeti marketinga.

Predmeti marketinga mogu biti materijalni pro-
izvodi, usluge odnosno procesi koji se izvode za 
korisnike, ideje, filozofija, koncepti koji se mogu 
mijenjati na tržištu, osobe i slično.

Materijalni proizvodi: oni koji su opipljivi, mogu se 
procijeniti dodirom, okusom, čulima mirisa i oku-
sa. ( npr.parfemi, satovi, automobili...)

Usluge: neopipljivi - djela koja se izvode za korisni-
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ke i koja zadovoljavaju potrebe potrošača.(ugosti-
teljstvo, masaže,estrada...)

Mjesta: gradovi, regije, države i sl.(Češka, Španija, 
Grčka...)

Ideje:  neopipljivi - imidž, filozofija, koncept, pre-
dodžba -  koji se mogu razmijeniti na tržištu.

Iskustva: zabavni parkovi, destinacije za odmor od-
nosno turizam. (Luna parkovi, dječija igrališta, po-
sjete stadionima, jezerima, pećinama, jamama...)

Događaji: olimpijske igre, međunarodni sajmovi, 
kongresi, seminari i slično. (Sarajevo film festival, 
sajmovi knjige, promocije muzičkih albuma, knji-
ga...)          

Osobe: političari, estradni umjetnici, sportisti i td. 
(Jennifer Lopez, Eddie Cibrian, Tom Cruise...)

Imovina: koriste je najrazvijeniji privrednici. (pre-
duzeća,plantaže...)

Organizacije: koriste ga prilikom osmišljavanja 
imidža. 

Informacije: uključuju osmišljavanje, oblikovanje i 
ponudu znanja, zabave i drugih vrsta informacija 
koje zahtjevaju potrošači.

Instrumenti marketinškog spleta 4p (proizvod, ci-
jena, promocija, prodaja i distribucija) znači  spe-
cifičnu kombinaciju elemenata koji se koriste za 
istovremeno postizanje ciljeva preduzeća i zadovo-
ljenje potreba potrošača i želja ciljnih tržišta. 

U jednoj opširnijoj definiciji možemo reći:

„Marketing je proces stvaranja, 
kreiranja, osmišljavanja, planiranja, 
pronalaženja načina i provođenja 
aktivnosti koje će omogućiti 
kvalitetnu razmjenju, pozicioniranje, 
prihvatanje i favorizovanje na 
tržištu, te koji će osigurati da se 
zadovolje potrebe potrošača i 
ispune ciljevi proizvođača. To je 
jedan dugoročan proces koji mora 
trajati u kontinuitetu, te u čijem 
lancu sve karike moraju biti dobro 
uvezane. Mora se voditi računa 
o potrebama tržiša, željama, 
očekivanjima, veoma važna je 
komunikacija sa okruženjem, 
način na koji nešto predstavljate, 
medij putem kojeg se obraćata 
ciljnim grupama, te je neophodno 

prilagođavanje, kreativnost, 
istraživanje, znanje kao najveći 
resurs, znatiželja i što je najvažnije 
upornost i istrajnost do konačnog 
cilja. Mjera je nešto za što se mora 
imati istančan osjećaj kako se ne bi 
postigao suprotan efekat.“

PREDNOSTI REGISTROVANJA 
OBRTA

Ako ste nezaposleni, a imate originalnu ideju, do-
bar plan i volju za radom, mi ćemo vam olakšati 
i pojasniti kako možete postati samozaposlenik. 
Najbolje je ipak raditi za sebe! Evo i nekoliko razlo-
ga zašto: 

1.	 Nemate šefova niti direktora iznad sebe, sami od-
lučujete ali  i preuzimate sav rizik eventualnog ne-
uspjeha 

2.	 Sami birate uposlenike, poslovne partnere, tržište, 
samostalno odlučujete i sl. ali treba napomenuti 
da to sa sobom povlači i rizik zvani neuspjeh koji 
se može dogoditi zbog nedostatka iskustva 

3.	 Vi određujete radno vrijeme

4.	 Vaša je odluka koliko će pauza trajati

5.	 Vaš uspjeh će vam donijeti novac i to će sigurno 
biti cijenjeno

6.	 Vi birate čime ćete se baviti, a to sigurno neće biti 
nešto što ne volite

7.	 Vi odlučujete kada ćete na godišnji odmor

8.	 Zaposlili ste sebe, ali i druge

9.	 Vi određujete kolika će vam biti plaća

10.	Vi određujete kada i koliko ćete proširiti posao...
(Može se raditi u skromnim uslovima, kod kuće, 
bez posebnih ulaganja u pripremu prostora izuzev 
ako je to neophodno zbog proizvodnog procesa 
(mašine, buka, zagađene,...isl.)
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Pogodnosti je mnogo, a mi smo vam nabrojali 
samo nekoliko. Ukoliko ste razmišljali o tome da 
otvorite svoju firmu, predstavićemo vam nekoliko 
prednosti kako vrlo jednostavno i bez mnogo troš-
kova možete registrovati obrt.

KOLIKO ĆE VAS KOŠTATI DA 
OTVORITE OBRT?!

Jedan od lakših, bržih i jeftinijih načina da sebi i 
svojima obezbijedite posao i počnete zarađivati je-
ste da otvorite obrt. Također je lakše, jeftinije i brže 
ugasiti posao – odjaviti registraciju. 

Važno je napomenuti da je moguće da obrt pauzira 
s radom ali i da radite samo sezonski, zavisno čime 
se odlučite baviti.

Prema definiciji, obrt je samostalno i trajno obav-
ljanje dopuštenih privrednih djelatnosti od strane 
fizičkih osoba sa svrhom postizanja dobiti koja se 
ostvaruje proizvodnjom, prometom ili pružanjem 
usluga.

Prednost obrta je i u tome što ako oblik obrta ko-
jim se želite baviti ne zahtijeva da imate poslovni 
prostor – ne morate ga ni imati. Kao primjer može-
mo navesti informatičke usluge koje možete obav-
ljati od kuće.

Registrovani kao obrt niste u PDV-u tako da kupci-
ma ne fakturišete PDV, a to će znatno smanjiti ci-
jenu vaših proizvoda ili pak usluga. Moguće je i da 
budete u sistemu PDV-a ako procijenite da vam je 
to bolje zbog povrata poreza koji se tada prenosi 
na krajnjeg korisnika  uz napoenu da ste u obave-
zama kao da ste d.o.o. Važno je naglasiti da ćete u 
PDV automatski ući ako godišnje obrnete više od 
50.000 KM.

Još jedna pogodnost obrta je što nema apsolutno 
nikakvo ograničenje kada je riječ o broju zaposle-
nih ali ni na visinu sredstava koja obrnete (osim 
unaprijed spomenutog vezanog za PDV)

Sredstva za materijalne troškove vi kao vlasnik mo-
žete lakše „povlačiti“ iz blagajne nego kada ste regi-
strovani kao d.o.o.

Posljednja, ali nikako manje važna tačka u korist 
obrta je što registrovani kao obrt možete raditi i 
izvoz. 

SPISAK TROŠKOVA ZA OTVARANJE OBRTA
Taksa za registraciju obrta (Općina) –� 50KM 
Ljekarsko uvjerenje (Dom zdravlja) –� 45 + 4 KM 
Ovjerene kopije potrebnih dokumenata (Općina) –� 23KM 
Uvjerenje o nekažnjavanju (MUP) –� 5 + 2KM 
Radna i zdravstvena knjižica –� 5KM 
Izrada pečata – � 45KM

UKUPNO:� 179 KM

+

Fiskalna kasa (koju možete kupiti po različitim cije-
nama) – nove koštaju cca 500 KM, a polovne može-
te dobiti i za 100 KM + morate naći ovlašteni servis 
za tu kasu (kupiti od servisa memoriju +žurnal= cca 
50 – 200 KM (zavisno od proizvođača)

Ne dozvolite sebi da vas „posjeti“ inspekcija, a da 
nemate fiskalnu kasu jer ćete platiti kaznu u iznosu 
od 2.000 KM

Dakle, vrlo je jednostavno registrovati obrt i nije 
skupo pa ukoliko imate ideju, ne plašite se poku-
šati. Ako ne probate, ne možete ni znati da li biste 
uspjeli!
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KLEVETANJE OBRTA

Ako ste čuli da kao „obrt“ nemate velike šanse na 
tržištu, znajte da to nije tačno. Polemiše se da će 
vas klijenti smatrati neozbiljnim ali iz iskustva se 
dokazalo da će vas malo ko i pitati kako ste regi-
strovani, a kamo li da će to nekome zasmetati.

REGISTROVANI KAO D.O.O. 
ODGOVARATE SAMO IMOVINOM 
FIRME, A OBRTOM ODGOVARATE 
LIČNOM IMOVINOM TAKO DA 
OBRTNICI MNOGO VIŠE MORAJU 
PAZITI ŠTA RADE, JER SE NE MOGU 
“IZVUĆI” ZATVARANJEM FIRME. 

KAKO REGISTROVATI D.O.O. U 10 
KORAKA?

Nerijetko se dešava da postoje nedoumice kako 
i šta registrovati da biste započeli vlastiti posao. 
Imate ideju ali vas zbunjuje administracija i sva 
procedura koju morate proći da biste postali sa-
mozaposlenik pa nerijetko iz straha od prevelikog 
posla i komplikacija registracije posustanete. Da 
bismo vam olakšali put do osnivanja d.o.o  pojas-
nićemo šta je d.o.o., koje su prednosti i mane kao i 
to koji su ključni koraci do osnivanja firme registro-
vane kao d.o.o.

Društvo sa ograničenom odgovornošću je pravni 
subjekat koji to svojstvo stiče upisom u Registar 
privrednih subjekata koji vodi Agencija za privred-
ne registre. Firma(naziv) društva sa ograničenom 
odgovornošću može biti personalna – upućuje 
na ime nekog člana društva ili realna – upućuje 
na djelatnost koja se obavlja. Članovi društva če-
sto upravljaju i poslovima društva i zaposleni su u 
društvu. 

Društvo sa ograničenom odgovornošću je vrsta 
privrednog društva. Ovo društvo u sebi sadrži ele-
mente društva lica – ortačkog društva, jer su lične 
osobine članova društva bitne za nastanak, posto-
janje i promjenu članstva i prestanak društva sa 

jedne strane, kao i elemente društva kapitala – za-
tvorenog akcionarskog društva, jer član društva ne 
odgovara za obaveze društva, već samo snosi rizik 
poslovanja društva do visine uloženog kapitala.

Za svakog osnivača je jedan od opredjeljujućih kri-
terija prilikom pristupanja osnivanju privrednog 
društva svakako osobenost nepostojanja odgovor-
nosti za obaveze privrednog društva ličnom imo-
vinom, već snošenje rizika poslovanja društva do 
visine uloženih sredstva u društvo.

Dakle, za preuzete obaveze prema trećim licima 
odgovara samo društvo i to svojom cjelokupnom 
imovinom. Ako je društvo poslovalo sa gubicima 
i ima obaveze prema trećim licima, član društva 
može izgubiti samo ono što je putem uloga uložio 
u privredno društvo, a ne i svoju ostalu imovinu 
koja je odvojena od imovine društva.

Direktor d.o.o. mora biti zdravstveno/socijalno osi-
guran te ne može obnašati funkciju direktora i u 
nekom drugom društvu. Direktor d.o.o. može biti 
strani državljanin ali mora prijaviti boravište u BiH 
i obezbijediti radnu dozvolu.

Kako registrovati d.o.o.?!
U nastavku teksta vam predstavljamo korake koje 
morate proći da biste osnovali d.o.o. kao i koliko 
sve to košta. 

1. Sastavljanje osnivačkog akta 
Obavezni dijelovi koji čine osnivački akt:

�� ime i prezime te adresa osnivača društva (ako je 
osnivač strano privredno društvo onda se navodi 
naziv i adresa društva)

�� naziv društva, sjedište i djelatnost kojom će se 
društvo baviti

�� iznos osnovnog kapitala

�� prava i obaveze članova društva (politika poslo-
vanja, raspodjela profita i sl.)

�� postupak u slučaju da neko od osnivača društva 
ne uplati svoj ulog u novcu do ugovorenog roka ili 
ne ispuni neku drugu dogovorenu obavezu

�� izmirivanje troškova osnivanja društva (od strane 
osnivača ili nove kompanije)

�� vođenje poslova i zastupanje društva (imenovanje 
lica ovlaštenih za vođenje poslova i zastupanje 
kao i za registraciju društva u sudskom registru)

�� posljedice neuspjelog osnivanja društva

�� posebne odredbe ukoliko se društvo osniva na 
neodređeno vrijeme

�� ovjeren potpis osnivača ili ovlaštenog zastupnika 
za registraciju društva u BiH (ovjera potpisa se 
vrši kod notara)

CIJENA: notarska obrada = 400 - 450 KM
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2. Osnivački ulog
Osnivački ulog položen na račun u banci (ne može 
se tretirati kao trošak jer je to početni novac koji 
morate imati na računu, a minimalan iznos koji 
morate položiti iznosi 2.000 KM)

3. Registracija kod općinskog suda 
�� zahtjev za registraciju (obrasce možete preuzeti 

na sudu)

�� osnivački akt;

�� dokaz o uplati osnovnog kapitala na privremeni 
račun u banci;

�� dokaz o uplati sudske takse i potvrda o uplati 
takse za objavljivanje oglasa o osnivanju firme u 
Službenim novinama FBiH, odnosno Službenom 
glasniku RS;

�� potvrda iz poreske uprave o nepostojanju duga;

�� ovjeren potpis lica ovlaštenog za zastupanje 
firme u unutrašnjem i vanjskom prometu – potpis 
ovjerava notar

�� izjava direktora o prihvatanju dužnosti

CIJENA: sudska taksa 320 KM + 150 KM objava regi-
stracije u Službenim novinama = 470 KM

4. Izrada pečata
Da biste mogli izraditi pečat potrebno je da prilo-
žite i kopiju rješenja o upisu društva u sudski regi-
star. Pečat možete izraditi u ovlaštenim pečatore-
znicama.

(Na pečatu minimalno morate imati naziv i sjedište 
firme)

CIJENA: 30-50 KM

5. ID broj
Podnošenje zahtjeva za Poreznu upravu za dobi-
vanje identifikacionog broja i Obavještenja o razvr-
stavanju na šifru djelatnosti

CIJENA: kopiranje + ovjera dokumentacije =cca 30 
KM

6. Prijava u sistem PDV-a
Nakon dobivanja identifikacionog broja, Društvo 
se mora upisati u Registar obveznika indirektnih 
poreza, ukoliko planira ostvariti godišnji oporeziv 
promet veći od 50.000 KM

CIJENA:administrativna taksa + kopiranje + ovjera 
=cca 50 KM

7. Otvaranje transakcijskog računa u banci
Da biste otvorili žiro-račun u banci potrebno je do-
staviti kopije sljedećih dokumenata:

�� rješenja o upisu u sudski registar (ne može biti 
starije od 6 mjeseci)

�� rješenje o identifikacionom broju

�� potvrda o matičnom i carinskom broju (za druš-
tva čija djelatnost obuhvaća i vanjsku trgovinu)

�� identifikacioni dokument za osobe koje trebaju 
dobiti punomoć za žiro-račun koji se otvara

�� ovjeren potpis ovlaštenih osoba za platni promet

CIJENA: kopiranje + ovjera dokumentacije =cca 30 
KM

8. Prijavljivanje društva i zaposlenih u pore-
sku upravu
Da biste prijavili firmu u nadležnu poresku upra-
vu potrebni su vam sljedeći dokumenti (originali ili 
ovjerene kopije)

�� rješenje o upisu u sudski registar

�� potvrda o matičnom/identifikacionom broju

�� popunjen obrazac za prijavu kompanije

NEMA TROŠKOVA (ovo sve već imate)

9. Podnošenje zahtjeva za inicijalnu 
fiskalizaciju
CIJENA: fiskalizacija (ako je nova kasa, a polovnu mo-
žete dobiti mnogo jeftinije)+ fiskalni uređaj = cca 700 
KM

10. Izjava o tehničkim uslovima
Podnošenje izjave o ispunjavanju tehničkih uslova 
za početak obavljanja djelatnosti (poslovni prostor) 
nadležnom općinskom ili kantonalnom organu (za-
visno od djelatnosti)

NEMA TROŠKOVA

Nakon što se ispunili ovih deset 
koraka, vaš jedanaesti korak je da 
počnete poslovati. SRETNO!
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Uslovi korištenja prostora i usluga BIZ-a
Poslovni prostori (uredski i radionički) u BIZ-u se 
ustupa poduzetnicima po stimulativnim, subvenci-
oniranim cijenama:

Proizvodne djelatnosti

�� 1,00 KM / m2   za zakupljeni prostor za prvih 12 
mjeseci boravka 

�� 1,50 KM / m2   za zakupljeni prostor od 13. do 24. 
mjeseca boravka 

�� 2,00 KM/  m2   za zakupljeni prostor od 25. do 36. 
mjeseci boravka 

�� 3,00 KM/  m2   za zakupljeni prostor od 37. do 48. 
mjeseci boravka 

�� 4,00 KM/  m2   za zakupljeni prostor od 49. do 60. 
mjeseci boravka 

Uslužne djelatnosti

�� 1,00 KM / m2   za zakupljeni prostor za prvih 12 
mjeseci boravka 

�� 2,00 KM / m2   za zakupljeni prostor od 13. do 24. 
mjeseca boravka 

�� 3,00 KM/  m2   za zakupljeni prostor od 25. do 36. 
mjeseci boravka

�� 4,00 KM/  m2   za zakupljeni prostor od 37. do 48. 
mjeseci boravka

Zakup se plaća mjesečno, do petog u mjesecu za 
predhodni mjesec. U navedene cijene nije uključen 
porez niti druga eventualna davanja po osnovu 
iznajmljivanja prostora.

Ako i Vi želite postati dio našeg BIZ tima, kontakti-
rajte nas na 032 449 410.

Ukoliko započinjete posao, imate ideju, biznis plan 
i želju da se razvijate i napredujete, mi ćemo vam 
pomoći. Biznis inkubator  Zenica u Poslovnoj zoni 
Zenica I savršeno je mjesto za početnike.

Vaš ulazak u inkubator je moguć:

�� ukoliko imate poslovnu ideju

�� ukoliko već imate preduzeće koje je nedavno regi-
strovano preduzeće ili obrt

�� ukoliko imate projekat kojeg želite pokrenuti 
unutar preduzeća

�� ukoliko smatramo da imate potencijal koji će biti 
profitabilan

Kriteriji za izbor korisnika:
�� posjedovanje kvalitetnog biznis plana,

�� djelatnost kojom se kandidat pretežno bavi ili ima 
namjeru da se bavi (prednost će imati inovativne, 
proizvodne i deficitarne djelatnosti),

�� planirani broj zaposlenih (prednost će imati oni 
sa većim potencijalom kreiranja radnih mjesta, 

�� početni kapital za obavljanje djelatnosti (u opre-
mi i slično),

�� mogućnost dobijanja finansijske podrške za pred-
viđenu djelatnost,

�� ispitano tržište za plasman vlastitih proizvoda i 
usluga,

�� mogućnost izvoza proizvoda i usluga,

�� perspektiva proširenja poslovanja,

�� sposobnost poduzetničkog tima,

AKO STE POČETNIK U POSLOVANJU, BIZNIS INKUBATOR JE SAVRŠENO 
MJESTO ZA VAS!

PROČITAJTE USLOVE!
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www.zeda.ba


