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shumicén e rasteve jané té programuara. Pér nga aspekti i shfrytézueshmérisé,
kéto vendime karakterizohen dhe shfrytézohen né nivelet e uléta menaxherike
dhe né disa raste té rralla edhe né nivelet e larta t¢ menaxhmentit.

4. Lidhshméria reciproke e vendimeve

Secili marrés i vendimeve duhet té keté parasysh lidhshmériné reciproke
té vendimeve, ku mund té thuhet se té gjitha vendimet prej nivelit mé té ulét deri
te ai mé i larti né ndérmarrje jané té lidhura reciprokisht, si¢ jané térdidhu
hallkat e zinxhirit.

Lidhshméria reciproke e vendimeve mund té jeté;

- horizontale dhe

- vertikale.

Me lidhshmérinéhorizontale,nénkuptojmé vendimet té cilat merren né té njéjtin
nivel menaxherik dhe se gé jané té kushtézuara né mes vete, p.sh., vendimi mbi
rritien e prodhimtarisé ka ndikim edhe né vendimet mbi furnizimin, si dhe né
vendimet mbi shitjen.

Me lidhshmériné&ertikalenénkuptojmé vendimet qé merren né nivelin e
larté ose té ulét menaxherik, d.m.th., se ¢do vendim i nivelit té larté menaxherik
paraqget kornizé& pér marrjen e vendimit né nivelin e ulét menaxherik.

5. Diskutime dhe analizé

Ekonomia private né Kosové filloi té& zhvillohet né pjesén e dyté té
viteve t€ ‘90-ta té shekullit XX. Pas njé zhvillimi t& hovshém ndérmjet viteve
1985-1990, fillon té bie shkalla e zhvillimit t& biznesit privat, dhe até Iglyes
pér shkak té instalimit t& pushtetit represiv serbé né Kosové né vitin 0989/9
Kjo rénie vazhdon edhe né periudhén 1991/95. Njé rénie e tillé kulminon me
kolapsin e ploté té ekonomisé private né Kosové né periudhén 1996/98, kur
shumica e ndérmarrjeve té vogla falimentojné dhe shuhen, kurse themelimi i
ndérmarrjeve té reja gati bie né zero. Né periudhén e pasluftés ekonomia private,
pérkatésisht biznesi i vogél dhe i mesém né Kosové po shénojné njé zhvillim
ekspansiv dhe até si né aspektin kuantitativ poashtu edhe né aspektin
kualitativ'®®,

Sipas llojit té aktivitetit, ndérmarrjet jané prodhuese, tregtare, dhe
shérbyese. Sipas té dhénave té anketés té béré me 2005, 47.1% e bizneseve té
anketuara jané identifikuar si ndérmarrje tregtare, 31.4% jané deklaruar si
ndérmarrje prodhuese, dhe 21.5% jané ndérmarrje shérbyese.

Ményra e menaxhimit t&€ ndérmarrjeve varet drejtpérdrejt nga forma e
organizimit ligjor té bizneseve. Késhtu tek bizneset me pronési individuale,
kryesisht veté pronari e menaxhon ndérmarrjen e tij, ndérkaq tek firmat né formé

115 Hulumtimi | ndérmarrjeve té vogla né Kosowinistria e Tregtisé dhe Industrisé 2005, fq. 17-
20
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té partneritetit, menaxhimi i firmés paraqgitet mé i lehté sepse pronarét e
ndérmarrjes pérvec kapitalit t& tyre bashkojné edhe aftésité e tyre gnafesi
dhe menaxheriale, gé ndihmojné dhe lehtésojné mjaft menaxhimin e firmés.
Ndérkaq, te firmat e organizuara né formé té& shogérive aksionare
pronésia mbi kapitalin dhe menaxhmenti i firmés jané té ndara dhe mundésité
pér njé menaxhim mé cilésor té bizneseve jané shumé mé té médha. Sipas
rezultateve té anketés sé zhvilluar (Ministria e industrisé dhe tregtisé edspsov
me 600 ndérmarrje té vogla né Kosové del se né 72.9% té numrit té bizneseve té
anketuara menaxhimin e ndérmarrjes e béjné veté pronarét e firmés, né 21.4%
menaxhimin e firmés e béjné sé bashku menaxheri dhe pronari, kurse vetém né
5.7% té& ndérmarrjeve té anketuara menaxhimin e ndérmarrjes e béjné
menaxherét profesionalé. Bizneset gé operojné né tregun e komunés sé Pejés
kryesisht si¢ vérehet edhe né bazé té statistikave zyrtare, shumicénes kétyr
bizneseve e udhéheqin veté pronarét e tyre qé nénkupton se vendimmarrésit
kryesoré pérfshiré secilin aktivitet té firmés dhe funksion té biznesit. Suksesi apo
mossuksesi i bizneseve té vogla né komunén e Pejés varet nga vendimet gé
pronarét ose udhéheqésit e tyre i marrin. Si¢ éshté shpjeguar edhe né pjesén
teorike né kuadér té vendimmarrjes ekzistojné vendimet rutinore dhe ato
strategjike, mirépo poashtu edhe ato té programuara dhe té joprogramuara.
Pérpjekjet dhe qgéllimet tona kané gené qé té arrijmé té argumentojmé dhe
pérshkruajmé se si merren kéto vendime nga ana e menaxheréve té bizneseve té
vogla té komunés sé Pejés, si merren dhe ¢ka marrin ata parasysh si dhe cili
éshté ndikimi i kétyre vendimeve né ruajtjen stabilitetit té¢ qéndrueshéist afa
apo mé miré théné ndikimin e tyre né rritien e suksesit biznesor.

6. Pérfundime

Pérfundimisht si konkluzione mund té pérfshihen:

- Vendimmarrja efektive ndikon né rriten e té hyrave:
vendimet e marra né kuadér t& mbéshtetjes sé fushatave té ndryshme
té marketingut, dhe shitien e produkteve dhe té& shérbimeve
népérmes ményrave dhe formave gé pérkrahin interesin e klientéve
mundésojné gé ndérmarrjet e komunés sé Pejés té rrisin té hyrat nga
shitja.

- Vendimmarrja efektive ndikon né minimizimin e kostos sé
prodhimit:
minimizimi i shpenzimeve béhet duke marré vendime né lidhje me
gjetien e furnizuesve mé té liré, ose gjetien e ményrave mé té
pérsosura té prodhimit gé mund té ndikojné né kursimin e parasé,
kohés dhe punés, gé mund té themi gjetjen e ményrés mé eficente té
prodhimit.

- Vendimmarrja efektive ndikon né rritien e pérparésisé konkurruese:
kur ndérmarrjet e komunés sé Pejés arrijné té gjejné metoda dhe
ményra gé té ofrojné produktet dhe shérbimet e tyre né ményré mé
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unike. Kjo nénkupton se ndérmarrjet vazhdimisht arrijné té ofrojné
produktet dhe shérbimet e tyre né ményré mé unike, ose mé ¢mime
mé té lira ose me mundési mé té mira té kreditimit.

- Vendimmarrja efektive ndikon né rritien e produktivitetit té firmés:
komunikimi i miréfillté i mbéshtetur né parimin demokratik, ku
respektohet dhe merret parasysh vlera dhe ideja e secilit punétoré té
organizatés, ndikon qé shkalla e prodhueshmérisé sé tyre gjithnjé e
mé shumé té rritet. Ndenja e kénaqgésisé né puné, dhe ndenja e secilit
prej anétaréve té tjeré té ekipit si pjesé me réndési e organizatés
ndikon shumé pozitivisht né aspektin produktiv.

- Vendimmarrja efektive ndikon né arritien e suksesit biznesor:
Vendimet gé merren nga ana e drejtuesve té ndérmarrjeve té
komunés sé Pejés, ndikon qé secili aktivitet té realizohet me
efektivitet mé té larté dhe rrjedha e zhvillimit t& biznesit té& keté
vetém normeé té rritjes pozitive qofté pér nga aspekti i treguesve té
suksesit financiar apo atyre organizativ.

7. Propozimi i masave rekomanduese

Pér sa i pérket rolit t&¢ vendimeve efektive dhe ndikimit té tyre né
zhvillimin e procesit afarist dhe impaktit té kétyre vendimeve né arrégjen
suksesit biznesor, vijé deri e propozimi i disa masave dhe i rekomandimeve:

- Secila ndérmarrje e vogél duhet ti mbéshtet vendimet e saja mbi
bazén dhe kapacitetet e saja prodhuese.

- Ndérmarrjet e vogla dhe drejtuesit e saj duhet gé vazhdimisht té jené
azhur me rrjedhat dhe novacionet gé ndodhin né treg, pér géllim té
mbajtjes né nivel té cilésisé sé tyre té operimit.

- Vendimet duhet gé gjithmoné té jené né pérputhje me interesat dhe
objektivat qofté strategjike té ndérmarrijes.

- Ndérmarrjet e vogla duhet gé né njé shkallé mé té larté t& mendojné
né informatizimin e tyre, pér arsye se informatat té cilat gjenerohen
nga teknologjia informatike ndikojné qé vendimet té jené té sakta, té
plota dhe efektive.

- Ndérmarrjet e vogla duhet gé t& mendojné né ndarjen e fondeve té
nevojshme pér avancimin e stafit té tyre, né vijimin e seminareve
profesional, shkollim ose vijimin e kurseve profesionale té Iémesé sé
biznesit dhe menaxhmentit.

- Ndérmarrjet e vogla duhet té jené né gjendje té grumbullojné
informata mbi nivelin dhe shkallén e konkurrencés né ményré gé té
pérpilojné ose modifikojné strateg;jité e tyre té veprimit me géllim té
rritjes sé pérparésisé konkurruese.

- Ndérmarrjet e vogla duhet té rrisin mundésiné e pjesémarrjes sé
vartésve té tyre né procesin e vendimmarrjes, pasi gé shumé
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punonjés specializohen né punét e caktuara dhe kané njohuri mé té
médha né propozimin e alternativave si dhe zgjidhjen mé té miré té
tyre né favor té njé vendimi efektiv.
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KUD 65
OD IDEJE DO POSLOVNOG PLANA

Mujo Daci¢
email.mujodacic@yahoo.com

Abstrakt

Poslovni plan usmjerava poduzetnikovu ili menadzerovu paznju na
rast, te svjestan, namjeravan i kontrolabilan odnos prema tom rastu. Poslovn
plan rezultat je nekoliko ciklusa planiranja. Prvi krug planiranja podrazuanijev
uocavanje poslovne prilike, te smiSljanje nacina kako tu poslovnu priliku
najbolje iskoristiti. Svakodnevno se susreCemo sa novim
proizvodima, a relativno rijetko razmisljamo o tome na koji nacin ih je netko
osmislio i komercijalizirao, odnosno na njoj zasnovao poduzece. Pitanja poput:
«Odakle se pojavljuju ideje; tko ih generira; kako bivaju pretvoreneinade
koje trsiste prihvaca?» nemaju jednoznac¢ne odgovore.

Kljuéne rijedi: Biznis plan, preduzetnik, biznis, ideje, prilike,
generiranje ideja

Uvod

Prema istrazivanjima, dvije tre¢ine malih i srednje velikih poduzeéa ne
preizvi prve tri godine poslovanja. Uzroci njihovog zatvaranja ili prodaje su
mnogobrojni, a neki od najcesce spominjanih su sljedeci:

e nedostatak menadZment kompetencija: slabost u menadzerskim
ulogama kakva je npr. donosenje odluka; te neiskustvo u uporabi
menadzerskih funkcija (poput planiranja, organiziranja, vodenja ili
kontrole) najces¢i su uzrok propadanja poduzeca u SAD.

e nedostatak iskustva u industriji: ulazak u industriju koju poduzetnik
ne poznaje dobro takoder je visoko rangiran uzrok brzog propadanja
poduzeca

e nedovoljna pocetna kapitalna sredstva, te nepoznavanje principa
tijeka novca i njegove kontrole

o slab marketing

e nekonrolirani rast: rast poduzeca je pozeljan ukoliko je kontroliran i
planiran.U suprotnom, moze prerasti u nonu moru i potencirati sve
ostale ve¢ navedene probleme.

e slabizbor lokacije
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e slaba kontrola zaliha.

Veoma je tesko generalizirati uspjeh poslovnog pothvata ili poduzeca.
Ipak, u nedostatku boljih sredstava za kontrolu i odrzivost uspjeSnosti u
poslovanju preporucuje se sljedece:
e dobro, ekspertno znanje o poslu; industriji
e pripremljen, argumentiran poslovni plan
e angaziranje adekvatne koli¢ine kapitala i oprezno rukovanje sa
gotovinom.
e izvjestenost u analizi financijskih dokumenata poduzeca.
e izvjestenost u upravljanju ljudima
o diferencijacija poslovnog pothvata u odnosu na konkurentsku
ponudu
e zadrzavanje pozitivnog stava i visoke razine energije u poslovanju.

1. Proces formiranja biznis plana

Proces planiranja podrazumijeva izbor ciljeva koje se zeli ostvariti, te
nacina njihova ostvarivanja prije nego li se u ostvarivanje ciljeva ude. Poslovni
sustavi najcesée nisu nastale slu¢ajno ve¢ s odredenom svrhom i na temelju
odredenog sustava. Temeljni dokument kojim se namjerno i svjesno promislja
Sto i1 kako prodavati, te na temelju toga zaraditi naziva se poslovnim planom. Za
poduzetnika pojedinca ili poslovni sustav partnerstva, drustva sa ogranicCenom
odgovanos¢u ili bilo kojeg drugog pravnog oblika od presudnog je znacaja
imati poslovni plan kao pisani dokument koji objas$njava poslovnu priliku i
mogucnosti koje eksploatacija prilike pruza. Poslovni plan ima viSestruku
vrijednost za poslovni sustav:

o Poslovi plan moze posluziti kao razvojni alat za pokretanje
poduzeéa koji vlasnike prisiljava na papiru projicirati i promisliti
neke kriti¢ne elemente realnog poslovanja.

e Planovi kristaliziraju viziju i misiju poslovnog sustava: ono sto se
¢inilo jasnim u glavi dobiva nove dimenzije kada se stavi na papir.

e Planovi mogu posluziti kao mehanizam vrednovanja realiziranih
aktivnosti. Pomocu poslovnog plana planiraju se i vrednuju potezi i
odluke koje treba donijeti tijekom Zivotnog ciklusa poslovnog
sustava.

e Planovi pomazu u privlatenju poslovnih partnera, najboljih
djelatnika na trziStu rada, te investitora. Potencijalni kreditori ili
ulagacéi zahtijevaju financijske projekcije i proracune, na temelju
kojih odlucuju o isplativosti kreditiranja ili ulaganja u poslovni
pothvat.

Poslovni plan usmjerava poduzetnikovu ili menadZerovu paznju na rast,

te svjestan, namjeravan i kontrolabilan odnos prema tom rastu. Poslovni plan
rezultat je nekoliko ciklusa planiranja. Prvi krug planiranja podrazumijeva
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uocavanje poslovne prilike, te smiSljanje nacina kako tu poslovnu priliku
najbolje iskoristiti.

2. Uocavanje poslovne prilike i ideje
Slika 1. Razvijanje poslovnog koncepta, analiza ostvarivosti, poslovni
plan

Od ideje do poslovnog plana

Koncepcijski

Pravni oblik

Organizacij a

poslovany &
nivacki tim/ djelatnici
Oprema/procesi |R azvuanjekoncepta|
" Proizvod lusluga /
Marketing Plan a Kupei
Analiza industrije i trzista, te Koristi
marketing mixa Distribucija ™
Financijski plan
Prilozi

2.1. Prepoznavanije prilika

Svakodnevno se susreCemo sa novim proizvodima, a relativno rijetko
razmiS§ljamo o tome na koji nacin ih je netko osmislio i komercijalizirao,
odnosno na njoj zasnovao poduzece. Pitanja poput: «Odakle se pojavljuju ideje;
tko ih generira; kako lbhju pretvorene u proizvode koje trziSte prihvaca?»
nemaju jednozna¢ne odgovore. Mediji su prepuni pri¢a o uspjehu preko noci, sto
stvara niz pogresnih pretpostavki vezanih uz ulogu i znacaj promisljanja ideje,
koncepta, izvodivosti pothvata, te pokretapjeuzeca.

Tablicom 1. su predstavljene neke od uobi¢ajenih predrasuda vezanih uz izvore
ideja:
Predrasude o poslovnim idejama tabela 1.

211



Journal for Research Business Administration, Year/Vol. 1 No.2. 2010, KUD 65:338

Predrasude Realnost |

Ideje
niotkud.

se

pojavljuju Najuspjesnije

ideje pojavljuju strukturiran i

sistemati¢an nacin.

S€ na

Ne postoje glupe ideje.

Postoje glupe ideje. No ne postoje glupa pitanja. Pitan
je moguce i glupu ideju pretvoriti u nesto bolje i pametnije.

Kupci kazu sto Zele.
Treba ih samo sluSati.

Kupci mogu pomoc¢i u identificiranju onoga S$to nije
zadovoljeno; no zadovoljenje te potrebe zahtijeva mr
vise od te pocetne dijagnoze.

Ideje su rezultat uocene prilike, a Peter Drucker navodi 7 potencijalnih eksternih
izvora prilika sistematiziranih u tabeli.2.

Izvori prilika Primjer |

ocekivanja i realnosti

Neocekivanost Nedavni teroristicki napadi doveli su do naglog
porasta broja poduzeca u industriji sigurnosti.
Nepodudarnost Fred Smith, osniva¢ FedEx nije mogao prihvatiti

nemogucnost da prekonoénom dostavom posalje
paket dokumenata, te je smislio nacin na koji ¢e to
omoguciti i svim onima koji imaju sli¢ne potrebe.

Nusproizvodi velikih

istrazivanja

lako joS nije otkriven lijek za kancerogena oboljenja,
istrazivanja su omogucila napredak u poznavanju
genetske mape Covjeka, te rezultirale nizom lijekova
za niz drugih bolesti.

Promjene u industrijskoj
ili  trziSnoj  strukturi
uzrokovane tehnolo$kim
napretkom

Shawn Fanning, osniva¢ Napstera, kreirao je
tehnolosko tjeSenje za produciranje glazbenih
sadrzaja putem Interneta, te prisilio niz velikih
izdavackih kuc¢a na online uslugu pretplate i
reprodukcije glazbenih brojeva.

Demografske promjene

Posljednji demografski bum ukljucuje djecu rodenu u
razdoblju 1980-1994 i naziva se generacijom Y (e
boomers; millennials); a sa njima se pojavile
generacija podwfa koja prati njihove razvojne
potrebe.

Promjene u percepciji,
ponasanju i socijalnim
vrijednostima

Percepcija je nacin na koji se sagledavaju Cinjenice.
lako se Cinjenice smatraju nepromjenjivima
vrijednosti ili asocijacije koje imamo kac
promatramo ¢injenice varira 0 razini obrazovanj
socijalnoj klimi i povjerenju i sl. psihografskir
obiljezjima. Do prije nekoliko godina smatrali bi
krznenu bundu pozeljnim odjevnim predmetom; a
danas smo svjedoci protesta protiv onih koji ima
nose takve odjevne predmete.
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